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El presente documento tiene como objetivo general desarrollar un plan de negocio 
para analizar la viabilidad de la creación de una nueva empresa, “LA CABRA TIRA AL 
MONTE S.L.”, que estará ubicada en la localidad vallisoletana de Canalejas de 
Peñafiel y que pretende convertirse en una alternativa real para los visitantes dentro 
del actual contexto turístico de la comarca. 
En cuanto a cómo surge la idea, los dos promotores del proyecto somos personas que 
nos hemos dedicado durante bastantes años al mundo del ocio y el tiempo libre, sobre 
todo en nuestra época estudiantil, en la que compaginábamos, alguno mejor y otro 
peor, ambas actividades. Pues bien, ya en esos momentos nos planteamos en más de 
una ocasión la posibilidad de montar nuestro propio negocio, de forma que pudiéramos 
hacer de una afición nuestro modo de vida. Los motivos por los que decidimos 
descartar la idea, más que descartar, posponer, fueron varios: Por un lado, la 
obligatoriedad, autoimpuesta o no, de terminar nuestros estudios. Por otro, la escasa 
formación a nivel empresarial y el desconocimiento de ese mundo, en resumen, el 
miedo a lo desconocido. Y, por último, pero no menos importante, la escasez de 
recursos económicos para afrontar las inversiones necesarias que implicaba 
embarcarse en un proyecto de este tipo. 
Como ya se puede intuir de la lectura del párrafo anterior, los servicios que 
ofreceremos desde “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” están relacionados con el 
segmento del turismo de naturaleza y aventura, hoy más conocido como turismo 
activo. Actividades como el senderismo, circuitos multiaventura, raids de orientación, 
paintball, piragüismo, equitación y, por encima de todas, las relacionadas con el 
mundo de la bicicleta (desde bicicleta de montaña a cicloturismo, pasando por el 
alquiler de bicicletas, los talleres de restauración de bicicletas antiguas o los de 
mecánica para el aficionado), se convertirán en nuestro principal reclamo para captar 
clientes. 
Consideramos que existe una interesante oportunidad debido a la escasez de oferta 
de este tipo de servicios en toda la zona este de la provincia de Valladolid. Turistas 
que visitan localidades como Peñafiel, Campaspero o Pesquera de Duero, dedican 
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sus estancias, principalmente, a un turismo de tipo cultural, gastronómico y enológico, 
que es un turismo verdaderamente atractivo, pero hemos detectado que no ocupan 
todo su tiempo disponible con esas actividades, por lo que mucha parte del mismo lo 
dedican a permanecer en los establecimientos rurales en los que están alojados 
perdiéndose la posibilidad de conocer el maravilloso entorno natural en el que se 
encuentran. Ese será el hueco de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”, y conseguir 
que cada visitante no sólo hable de la comida y los vinos de la tierra cuando regrese a 
su lugar de origen, nuestro reto. 
Como se podrá leer en al apartado dedicado a nuestra visión, misión y valores, 
aunque estamos convencidos que se puede extraer de la lectura de cualquier parte de 
este documento, todos nuestros objetivos los queremos conseguir no sólo buscando 
un enfoque empresarial a nuestro día a día, sino convirtiendo nuestra 
responsabilidad social sincera en uno de los retos que más nos ilusionan, 
fomentando para ello, aspectos como el desarrollo rural, el espíritu de colaboración, el 
cuidado del medio ambiente y las relaciones personales. 
En general, los objetivos que se pretenden cumplir con este estudio son: 
 Analizar las tendencias del turismo a nivel nacional y regional. 
 Estudiar la situación turística actual de la provincia de Valladolid, y 
concretamente de la comarca en la que estará ubicada nuestra empresa, 
Canalejas de Peñafiel y alrededores. 
 Comprobar si las posibilidades que nos ofrece el entorno son las adecuadas 
para nuestras actividades. 
 Definir el perfil del turista activo, que se va a convertir en nuestro cliente. 
 Analizar la viabilidad de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”. 
Para ello, comenzamos realizando una definición de las características generales 
del proyecto, detallando cuáles son las motivaciones que han hecho a los 
emprendedores embarcarse en el mismo, qué servicios ofreceremos a nuestros 
clientes, el porqué de la localización elegida para la empresa, así como nuestra 
misión, visión y valores. 
Seguidamente, se mostrará información del mercado en el que se moverá “LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L.”, haciendo una descripción del mismo, analizando 
la competencia, que como se acaba de comentar, centrándonos en las actividades 
de turismo activo, no es mucha (lo cual nos permite ser aún más optimistas), así 
como diferenciar cuáles son los perfiles de clientes a los que nos vamos a poder 
dirigir. 
Para “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” la forma en la qué vamos a promocionar 
y publicitar nuestros servicios es otra de las partes fundamentales de este plan de 
negocio. Por ello, hemos puesto especial énfasis en la descripción de cuáles serán 
esos medios que utilizaremos para promocionar y publicitar nuestra empresa, 
considerando que sin una buena política de comunicación no podríamos sacar 
adelante este proyecto de forma satisfactoria. En este sentido, la presencia en 
Internet es fundamental y, por ello, tanto nuestra página web como una presencia 
activa en las redes sociales se deben convertir en uno de nuestros principales 
pilares. 
Sabemos que todo esto no lo podremos sacar adelante sólo nosotros dos, 
necesitaremos personas que estén dispuestas a acompañarnos y que vivan con la 
misma pasión este reto. Por ello, siguiendo con nuestra convicción de fomentar el 
desarrollo local y basar nuestra política de recursos humanos en la cercanía, 
buscaremos contar con profesionales que, siempre que sea posible sean de 
Canalejas de Peñafiel o de cualquiera de los municipios cercanos. Queremos 
gente que se sienta a gusto con nosotros y que considere el entorno en el que nos 
vamos a mover parte importante de su vida. 
Pero para que el proyecto vea la luz, no es suficiente con escribir palabras, los 
números también cuentan. Por ello, se ha realizado un análisis económico-
financiero, que considera los próximos tres años, en los que se ha hecho una 
proyección de cuáles serán las inversiones necesarias, qué gastos tendremos que 
acometer y las ventas que esperamos conseguir.  
Pues bien, los resultados de todos estos análisis hacen de “LA CABRA TIRA AL 
MONTE S.L.” un proyecto viable, por lo tanto, ahora sólo nos queda LUCHAR 
POR LO QUE QUEREMOS. 
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Summary 
The objective of this document is to provide a business plan to analyze the feasibility of 
creating a new company, "LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.", that will be located in 
the town of Canalejas de Peñafiel in the province of Valladolid, the purpose of which 
is to provide an additional alternative for the tourists of the region. 
We are people that worked a long period of time in leisure and free time, more in the 
college years, when we were studying and working at the same time. In that moment of 
our lifes we thought about the possibility of having our own business, so we could 
make our hobby a way of life. There were several reasons why we rejected such idea, 
or better said, postponed it: First, our responsibility to finish our studies. Second, a few 
knowledge about managing a company. Third, the fear about the unknown. And last 
one and not less important, scarcity of economic resources to confront such a big 
investment to start a project of this nature.  
As you can understand from the previous paragraph, the services offered by "LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L." are connected with the nature tourism and adventure, 
or better known as active tourism. Activities such hiking, multi adventure, orientation 
raids, paintball, canoeing, horse riding and over all of the previous ones, biking 
(mountain bike, bicycle tourism, bike renting, and even bike workshop to restore old 
bikes and learn basic mechanical technics), will become our main claim to get new 
customers. 
We consider that this is an interesting opportunity because there aren’t many 
businesses of this kind in this area of Valladolid. The tourists that visit towns like 
Peñafiel, Campaspero or Pesquera de Duero, expend the most of their time with 
cultural or gastronomical activities and wine tourism, a very attractive kind of tourism, 
but with short dedication in a day, leaving a lot of extra time to expend at the rural 
establishment or hotels, missing the natural environment around. There is where "LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L." appears, to try to add to our visitants something else 
to talk about, not only the food and wine, and to give them something why they will 
want to come back. This is our goal. 
We want to achieve our goals not only searching for an enterprise focus in our day life, 
if not encouraging our rural development, the cooperation spirit, social relationships 
and protecting of the environment. 
In general, these are the achievements to scope with this proposal: 
 Analyze the national and regional tourism trends. 
 Study the actual touristic situation in the province of Valladolid, concretely in 
the area of Canalejas de Peñafiel. 
 Verify the possibilities offered by our environment to practice our activities. 
 Define the active tourism profile that will become our customer. 
 Analyze the feasibility of "LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.". 
With these achievements, we started defining the general characteristics of this project, 
remarking the motivations that pushed us to think about it, defining the services we 
want to offer, the reason why we want to start our business in this town, and our 
mission, view and values. 
Next, we will show how is the market where "LA CABRA TIRA AL MONTE S.L." will 
fit, describing it, analyzing our competition, focusing in the active tourism activities and 
studying our customer’s profiles. 
In "LA CABRA TIRA AL MONTE S.L." is a priority how we are going to promote and 
advertise our services in our business plan. That's why a particular emphasis has 
finally been placed on the description of which form we are going to promote and 
advertise our company, taking into account a good communication policy to begin 
successfully with our project. In this regard, the presence in Internet is a critical point, 
and this is why our web site will have an active presence in social networks. 
We know that we can't start this project by ourselves, and we need people ready to 
help us and to share the same illusion in this challenge. Based on this conviction of 
promote the local development and base our human resources policy in the proximity, 
we will search for professionals from Canalejas de Peñafiel or a nearby town. We want 
people that will enjoy with us and feel comfortable with this big part of his life. 
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In order to be able to start with this project, it's not enough to write words, the numbers 
are important too. This is the reason why we have made a financial-economical study 
for the next three years, projecting necessary investments, expenses and goal sales. 
The results from all this studies make of "LA CABRA TIRA AL MONTE S.L." a viable 
project, therefore we only can FIGHT FOR WHAT WE WANT. 
  
2. Introducción general y descripción del negocio 
2.1. Definición de las características generales del proyecto 
El proyecto consiste en la puesta en marcha de una empresa de turismo activo, que se 
denominará “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” y que estará ubicada en el municipio 
de Canalejas de Peñafiel (Valladolid). 
La elección de esta ubicación se debe a que uno de los emprendedores del proyecto 
tiene sus raíces familiares en la localidad, de hecho disfruta parte de sus vacaciones 
estivales en la misma, por lo tanto, es gran conocedor del pueblo y su entorno, ha 
podido comprobar in situ el potencial que tiene para que se puedan llevar a cabo 
actividades relacionadas con la naturaleza y la aventura y, principalmente, gracias a 
ese contacto directo ha detectado la necesidad que pretendemos cubrir con nuestro 
negocio. 
Y es que Canalejas de Peñafiel es uno de los municipios con mayor número de 
alojamientos de turismo rural de la provincia, en concreto, son nueve las casas que 
actualmente están destinadas a acoger visitantes (en el apartado 12. Anexos se puede 
ver información sobre las mismas). 
Además, la oferta se amplía si tenemos en cuenta los alojamientos de localidades 
próximas como son, por ejemplo: 
 Peñafiel 
Población famosa por su Castillo (actual ubicación del Museo Provincial 
del Vino de la Diputación de Valladolid), sus bodegas y sus fiestas. Está 
situada a 9 kms. de Canalejas de Peñafiel y, además de tener su propia 
oficina de turismo, cuenta con ocho casas rurales, tres hoteles y tres 
posadas. 
 Campaspero  
Situado a 6kms., cuenta con dos casas rurales y varios restaurantes, 
famosos por su lechazo asado, que hacen de este municipio un interesante 
reclamo para los visitantes. 
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 Rábano 
Municipio a orillas del rio Duratón, está situado a 7 kms. y cuenta con un 
camping, que en periodos estivales tiene muy buena acogida, sobre todo 
entre las familias. 
 Pesquera de Duero 
Este municipio, de vinos reconocidos mundialmente, está situado a 19 kms. 
de Canalejas de Peñafiel y ofrece tres casas rurales a los visitantes. 
 Cogeces del Monte 
A 20 kms. Tiene también tres alojamientos de turismo rural. 
 Fompedraza 
Situada a 3 kms. Cuenta con tres casas rurales y dos bodegas, que pueden 
ser visitadas previa concertación de cita. 
 Aldeayuso 
A 6 kms. de distancia se encuentra este municipio que actualmente dispone 
de una casa rural para visitantes. 
 Curiel de Duero 
Con cuatro casas rurales y a 18 kms. de distancia, dispone además de un 
hotel con categoría de residencia real, el Castillo de Curiel. 
 Melida 
Situada a 13 kms., ofrece 4 alojamientos. 
 Padilla de Duero 
Dispone de una casa rural. A 16 kms. de Canalejas de Peñafiel. 
Centrándonos en el municipio escogido para la localización de la empresa, Canalejas 
de Peñafiel, la capacidad total entre las nueve casas rurales ronda las 80 personas, 
que en temporada alta (de marzo a junio y de septiembre a noviembre) tienen un 
grado de ocupación según los dueños de las mismas del 85% aproximadamente, 
siendo principalmente grupos de amigos y familias con niños los que acuden llamados 
por un turismo cultural, gastronómico, enológico y de relax y tranquilidad.  
En cuanto al tipo de estancia, suele ser de fin de semana (de viernes tarde a domingo 
tarde) y en épocas puntuales como son Semana Santa, puentes o el final de año, el 
grado de ocupación puede llegar fácilmente al 100%. 
De la información que hemos obtenido, tanto de los propietarios de los alojamientos 
rurales, como de los vecinos del pueblo y de los propios turistas, detectamos como la 
mayoría de ellos indican que muchas veces las personas que están alojadas en las 
casas rurales se quedan allí la mayor parte del tiempo, exceptuando pequeñas 
excursiones a Peñafiel u otros municipios, dedicándose como mucho a realizar 
actividades deportivas en el propio pueblo o a pasear por sus alrededores. 
En cuanto al coste de las casas rurales, éste ronda la media de la zona, pero la 
satisfacción de los clientes es mucho mayor que en otros municipios (media de 9,7 
sobre 10 según top rural), debido entre otras causas a las facilidades que se le ofrecen 
al turista, como son la posibilidad de encargar comida en los bares-restaurantes de la 
localidad, así como la existencia de un horno de asar para encargar un exquisito 
lechazo asado. 
Con todos estos antecedentes, pensamos que la oportunidad para “LA CABRA TIRA 
AL MONTE S.L.” está en: 
 Prestar servicios de ocio relacionados con la aventura, el deporte y la 
naturaleza, como son la oferta de rutas de senderismo, recorridos en 
bicicleta, raids de orientación, escalada, tiro con arco, paintball o circuitos 
multiaventura (combinación de varias de las actividades anteriores en una 
sola actividad). Además, se plantearán colaboraciones con empresas de la 
zona, para ofertar rutas a caballo y, en el río Duratón, piragüismo y kayak. 
 Organizar excursiones y paquetes de visitas a localidades cercanas como 
Peñafiel, Sepulveda o Pedraza, a entornos naturales como las Hoces del río 
Duratón y a bodegas de la Ribera del Duero, como Protos o Pago de 
Carraovejas en Peñafiel; Emilio Moro, Alejandro Fernández o Dehesa de los 
  
 
      Página 17 
  
Canónigos en Pesquera de Duero; Torres, Briego y Veganzones en 
Fompedraza o las famosísimas Vega Sicilia o Abadía Retuerta. 
 Realizar actividades para niños en dependencias municipales cedidas por el 
Ayuntamiento. Y es que en la actualidad Canalejas de Peñafiel dispone de 
unas instalaciones escolares que cuentan con dos zonas diferenciadas, la 
primera de ellas propiedad de la Junta de Castilla y León, en las cuales se 
imparte el curso escolar, y la segunda, propiedad del Ayuntamiento, 
utilizada para realizar actividades culturales y deportivas organizadas tanto 
por el propio consistorio municipal como por asociaciones municipales, de 
mujeres y jóvenes, cámara agrícola,... 
En este sentido, tras conversaciones con el actual equipo de Gobierno del 
Ayuntamiento, se ha llegado a un acuerdo con ellos, gracias al cual, se 
permitiría a “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L” utilizar una de las aulas de 
las escuelas para realizar actividades para los niños visitantes del 
municipio, siempre que a dichas actividades permitamos asistir a los niños 
del pueblo. El Ayuntamiento también se compromete a “prestar o ceder”, un 
local que hará la función de oficina y otro para el almacén de material de 
nuestra empresa.  
Este tipo de actividades para los niños que se alojan en las casas rurales se 
complementarían con las actividades de turismo activo programadas para 
sus padres. 
 Resto de actividades, se englobarían aquí acciones formativas en áreas del 
ocio y el tiempo libre, por ejemplo, cursos y talleres, organización de cursos 
de formación para monitores y coordinadores de tiempo libre (colaborando 
además con las casas rurales de la zona que ofrecerían el alojamiento), 
jornadas y actividades para empresas,… 
Desde “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L” consideramos que toda esta oferta de 
actividades está dirigida a todo tipo de personas, a todas las edades y, además, no 
queremos olvidar a un colectivo que normalmente suele tener dificultades a la hora de 
poder acceder a actividades de turismo activo, como son los discapacitados, por ello, 
en todo momento todos nuestros servicios estarán adaptados para ellos en la medida 
de lo posible, siendo éste un aspecto en el que primará la mejora continua por nuestra 
parte. Por lo tanto, creemos que nuestra oferta será bastante completa y estará 
dirigida a gran parte de los segmentos de mercado. 
2.2. Los emprendedores 
Los promotores del negocio son Miguel Ángel Peñalba de la Torre y Ricardo Rico de la 
Torre. Ambos tenemos amplia experiencia en el mundo del ocio y el tiempo libre, con 
numerosos campamentos participando como monitores a nuestras espaldas y, sobre 
todo, con gran ilusión por embarcarnos en un proyecto de estas características, no en 
vano llevamos muchos años planteándonos hacerlo. 
Miguel Ángel es Ingeniero Técnico Forestal e Ingeniero de Montes, así como Técnico 
en Animación de Actividades Físicas y Deportivas y lleva desde los 13 años 
practicando actividades de aventura como la escalada, senderismo, montañismo, 
rafting, espeleología,...Es especialista en escalada y ha trabajado durante años en 
empresas de turismo activo por todo el territorio español, como coordinador de 
actividades o monitor, compaginándolo con su actual trabajo. 
Ricardo, por su parte, es Ingeniero de Telecomunicaciones, y también es un gran 
aficionado a los deportes de aventura, aunque su experiencia es más administrativa, 
ya que ha trabajado durante momentos puntuales pero varios años para una empresa 
del sector colaborando en la elaboración de ofertas para optar a la organización de 
campamentos promovidos por la Junta de Castilla y León. También ha participado con 
dicha empresa como monitor de tiempo libre en numerosos campamentos para niños y 
jóvenes, tanto de capital público como privado. 
En ambos casos, nuestra experiencia y conocimientos en gestión empresarial se 
limitan a algunos cursos y seminarios orientados a la generación de ideas de negocio 
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2.3. Datos básicos del proyecto 
Actividad Servicios de turismo activo 
Clasificación Nacional de 
Actividades Económicas 
9319 Otras actividades deportivas 
Nombre de la empresa LA CABRA TIRA AL MONTE S.L. 
Forma jurídica Sociedad Limitada 




Equipos y maquinaria 
Equipo informático 
Ropa de trabajo 
Teléfono fijo y móviles 
Bicicletas (BTT, de paseo, recicladas, …) 
Ropa y demás equipamiento de ciclismo 
Equipos de reparación y acondicionamiento 
Brújulas 
Equipos de fotografía y grabación 
Equipamiento de montaña 
Rocódromo 
Arcos, flechas y demás equipamiento para tiro con arco 
Equipamiento de paintball 
Vehículo Citroën Jumpy Combi 5/9p 
Personal y estructura 
organizativa 
Dos emprendedores y un monitor de actividades.  
En temporada alta se contará, como mínimo, con otro 
monitor de apoyo 
Cartera de servicios 
Mountain bike y cicloturismo 
Rutas de senderismo y orientación 
Rocódromo y tirolina 
Rutas a caballo (Subcontratado) 
Kayak y piragüismo (Subcontratado) 
Cursos y talleres 
Rutas y visitas guiadas 
Clientes 
Particulares, generalmente grupos (amigos o familia) o 
parejas 
Colegios, clubes y asociaciones (culturales, deportivas,...) 




Página web, redes sociales, boca a boca, cartelería, trípticos, 
serigrafía… 
Inversión primer año 54.193,96€ 
Facturación primer año 137.050,00€ 
Tabla 1. Datos básicos del proyecto 
3. La empresa 
3.1. Descripción de la actividad 
Como hemos comentado, los servicios que “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” 
ofrecerá a sus clientes están enmarcados en el ámbito del turismo activo, el ocio y 
tiempo libre y la educación medioambiental. 
Nuestro portfolio abarcará un amplio campo de actuación, relacionado con el turismo 
de naturaleza y aventura. Intentaremos ser una referencia a nivel regional, sobre todo, 
gracias a nuestras actividades con bicicletas.  
Pretendemos que la mayor parte de nuestros servicios sean prestados a los clientes 
con recursos propios, aunque está planificado establecer acuerdos y convenios con 
otras empresas de la zona para ampliar nuestra oferta de actividades. 
Un aspecto importante para “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” es, que en todo 
momento, además de la experiencia deportiva, nuestros clientes consigan unas 
vivencias que les permitan beneficiarse de otras cualidades inherentes a la práctica del 
deporte y a la actividad en la naturaleza, como son el trabajo en equipo, el esfuerzo, la 
toma de decisiones en situaciones de riesgo,…sensaciones todas ellas que sería 
complicado conseguir sin el apoyo de profesionales que les acompañen y les 
proporcionen un entorno seguro para experimentarlas. 
Con respecto a la cartera de servicios, si hablamos de actividades deportivas y de 
aventura, “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” ofrecerá las siguientes: 
 Cicloturismo y mountain bike 
Englobará las rutas en bicicleta de paseo, que son bicicletas con encanto 
procedentes del reciclaje, reparadas y acondicionadas por nosotros mismos 
para el disfrute de los clientes y un uso tranquilo. Además varias de estas 
bicicletas “tradicionales” estarán acondicionadas para ser usadas por niños 
y personas discapacitadas, por ejemplo, en forma de triciclos para pequeños 
y adultos o tándems. También ofreceremos rutas en mountain bike, 
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experiencias para personas más atrevidas y que no tengan miedo a recorrer 
sinuosas rutas en terrenos más complicados. 
Además, los clientes podrán alquilar cualquiera de nuestras bicicletas y 
realizar sus propias rutas sin necesidad de ir acompañados por ningún 
monitor. 
Otro servicio que tenemos pensado ofrecer son los talleres de reparación, 
acondicionamiento y mejora de bicicletas usadas, en los que se darán unas 
sencillas pautas para tener siempre la bici a punto y se enseñará cómo se 
puede conseguir una bicicleta más personal y acorde con los gustos de 
cada persona con pequeños cambios y retoques. 
Estas actividades relacionadas con la bicicleta constituirán nuestro principal 
reclamo, puesto que la zona es idónea para la práctica de este deporte. 
 Senderismo 
Se trata de hacer rutas a pie de baja, media y alta intensidad dependiendo 
del perfil y necesidades de los participantes. Con esta actividad buscamos 
acercar a las personas al medio natural y al conocimiento de la zona a 
través del patrimonio y los elementos etnográficos y culturales tradicionales. 
Utilizaremos preferentemente vías de comunicación, tales como cañadas 
reales, caminos vecinales y senderos. 
La principal ventaja de este tipo de actividad para “LA CABRA TIRA AL 
MONTE S.L.” es que no es necesario realizar prácticamente ninguna 
inversión para poder llevarla a cabo. 
También, y como complemento, ofreceremos talleres y servicios de 
asesoramiento personalizado a los clientes para preparar rutas de mayor 
dificultad en zonas más montañosas, planificar ascensiones, organizar la 
logística para grupos, programación de etapas,… 
 Raids de orientación 
Este tipo de actividad pretende enseñar a los participantes cómo ubicarse 
en un entorno desconocido, teniendo en cuenta indicadores de la naturaleza 
y otros artificiales, durante el día o la noche.  
Así se ofrecerán raids de orientación y pruebas más sencillas para 
principiantes donde con una brújula, un mapa y algunas indicaciones y 
marcadores o balizas, los participantes tendrán que superar las dificultades 
(naturales o no) que encuentren en su camino y resolver las diferentes 
pistas que les daremos para ayudarles a conseguir el objetivo de forma 
lúdica y recreativa. 
La misión de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” en esta actividad será la 
de elaborar los recorridos (que han de ser desconocidos de antemano para 
los participantes), organizar las etapas y secciones y controlar las pruebas 
especiales y puntos de intermedios. 
Se puede plantear el uso de bicicletas para realizar rutas más largas, 
atractivas y ambiciosas. 
 Paintball 
El paintball es un deporte en el que los participantes utilizando pistolas de 
aire comprimido llamadas marcadores, disparan pequeñas bolas de pintura 
contra el resto de jugadores o, en caso de jugar por equipos, contra los 
jugadores del equipo contrario. En esencia es un juego de persecución y 
precisión en el que los jugadores tocados por las bolas de pintura durante el 
juego son eliminados. 
La consideramos otra de nuestras actividades estrella por lo divertido y 
adictivo de la misma. Se ofrecerá como actividad por si sola, pero también 
formará parte, si el grupo participante lo desea, de los circuitos 
multiaventura.  
En nuestro caso, se llevará a cabo en una zona cercana al municipio, se 
puede ir andando perfectamente, propiedad de la familia de uno de los 
emprendedores. Simplemente habría que acondicionarla, para ello 
emplearemos materiales reciclados como palets, bidones,… 
 Tiro con arco 
Se adquirirán tres arcos con sus respectivas dianas y flechas. Por tratarse 
de una actividad que no requiere un alto nivel de condición física, podrá ser 
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practicada por todo tipo de personas. También formará parte de los circuitos 
multiaventura. 
 Rocódromo y tirolina 
A pesar de que por esta zona no disponemos de ninguna pared natural 
donde poder realizar un ascenso por diferentes vías, no podíamos dejar 
pasar la oportunidad de ofertar este servicio dentro de nuestro catálogo de 
actividades de aventura. Por tanto, construiremos nosotros mismos un 
rocódromo a medida, utilizando la parte trasera del frontón del pueblo, 
cercana al almacén que utilizaremos para guardar el material, con un par de 
itinerarios de baja o media dificultad. De esta manera, podremos ofertar la 
actividad a personas que quieran iniciarse o a aquellas que deseen 
perfeccionar su técnica, poniendo a su disposición además de nuestra 
supervisión y apoyo, el material necesario como cordaje de seguridad, 
mosquetones, pies de gato, ochos, arneses,… 
Como hemos comentado, en un primer momento la idea es acondicionar la 
pared trasera del frontón, pero con el tiempo, y si hay suficiente demanda, 
podríamos plantearnos adquirir un muro más profesional, ya con tres niveles 
de dificultad y un bulder para las personas que quieran realizar 
entrenamientos y practicar la técnica de escalada en horizontal. 
En cuanto a la tirolina, aún no hemos decidido dónde ubicar esta actividad, 
aunque lo que sí que tenemos claro es que estará orientada a personas de 
todas las edades y que también formará parte de nuestros circuitos 
multiaventura. 
En ambas actividades, todos los participantes serán equipados con el 
material adecuado y se aprovechará el desarrollo de las mismas para 
iniciarles en el manejo y conceptos básicos de seguridad y uso. 
 Circuitos multiaventura 
Consiste en la combinación de varias actividades, como por ejemplo, una 
ruta de senderismo, competición de tiro con arco, rocódromo y tirolina, 
recorridos en bicicleta, paintball,… 
 Piragüismo y kayak 
Se trata de deslizarse por el agua con embarcaciones ligeras de una o dos 
plazas con la ayuda de palas o remos. Esta actividad está dirigida a 
cualquier persona. 
Se realizará en el río Duratón y será una actividad subcontratada a otra 
empresa. 
 Rutas a caballo 
En Curiel de Duero existe una empresa dedicada a las actividades de 
equitación, nuestra idea es contactar con ellos y ofrecerles la posibilidad a 
nuestros clientes de disfrutar de sus servicios. Nosotros nos llevaríamos una 
comisión del 10% por cada persona que realice la actividad. 
Como se puede observar, la idea es comenzar a movernos por el mercado ofertando 
aquellas actividades que no exijan una elevada inversión para, posteriormente, y si 
todo marcha según lo previsto, involucrarnos en metas cada vez más 
“espectaculares”, asumiendo desde la empresa esos nuevos servicios con los 
recursos económicos que se vayan consiguiendo.  
Referente a los servicios complementarios y actividades socioculturales, se proponen 
las siguientes, aunque lo que se pretende es ir actualizando este catálogo una vez 
comencemos a trabajar: 
 Excursiones organizadas, rutas y visitas guiadas 
 Actividades para niños 
 Conferencias y talleres sobre técnicas de seguridad, organización de 
actividades,… 
 Cursos de formación para futuros monitores de tiempo libre 
 Alquiler y venta de material deportivo 
 Fotos y vídeos de recuerdo de las actividades 
 Venta de bebidas isotónicas  
 Preparación de comidas y meriendas 
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3.2. Localización 
Canalejas de Peñafiel es un pequeño municipio de la provincia de Valladolid situado 
en la ribera del río Duratón que limita al sur con la provincia de Segovia. Cuenta con 
unos trescientos habitantes censados, aunque en época estival este número se puede 
llegar a triplicar. 
 
Ilustración 1. Situación de Canalejas de Peñafiel 
Está estratégicamente situado en una tranquila zona a mitad de camino entre los 
municipios de Peñafiel y Cuellar, lo que hace que sea uno de los lugares preferidos de 
alojamiento de los visitantes de la provincia. 
 
Ilustración 2. Plano de la comarca, con los caminos y accesos marcados 
Prácticamente en la cima de un páramo, a 900 metros de altitud, se convierte en un 
excelente mirador natural del rio Duratón y del municipio de Peñafiel y su Castillo. 
 
Ilustración 3. Vista aérea de Canalejas de Peñafiel 
 
Ilustración 4. Vista del municipio en el horizonte 
Uno de los principales lugares de interés es la Ermita de Nuestra Señora de la Olma, 
a menos de dos kilómetros de distancia del centro del pueblo, se levanta a media 
ladera de un valle, sobre un pedazo de piedra caliza, y en sus alrededores crece 
abundante vegetación y un bosque de robles que guarda rutas escondidas que solo 
los lugareños conocen. 
 
Ilustración 5. Ermita de Nuestra Señora de la Olma 
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También en las cercanías, el valle del Olmar, barranco que sube desde el Duratón 
hasta las inmediaciones de Canalejas de Peñafiel. Es un paraje delicioso, con 
abundantes fuentes y manantiales, arboledas y prados. Tiene una peculiaridad nada 
abundante en esta provincia, en la oquedad de una piedra caliza se pueden 
contemplar al menos cuatro tumbas cinceladas en la roca, cuenta la tradición que es el 
sitio donde antaño se descubrió la imagen de la Virgen del Olmar. Al parecer, los 
enterramientos corresponden a antiguos eremitas. 
Subiendo hacia el sur desde Canalejas, se encuentra el lugar llamado Piedra 
Mediana, enorme pedrusco con abundantes agujeros, que seguramente fue en su día 
un lugar mágico para los habitantes de la zona y que da nombre a todo un valle. 
Conserva cierto halo misterioso para sus visitantes porque cantos de estas 
proporciones no se dejan ver por nuestras llanuras. 
 
Ilustración 6. Vista de Piedra Mediana desde su parte inferior 
Y qué decir de las bodegas, Canalejas de Peñafiel está situado en la zona de la 
Ribera del Duero, encontrándose entre sus paisajes numerosos viñedos que dejan 
entrever innumerables caminos para pasear o recorrer en bicicleta. 
 
Ilustración 7. Vista de los viñedos de Canalejas de Peñafiel 
La gran tradición vitivinícola que existe en el municipio se ve reflejada en el gran 
número de bodegas tradicionales existentes, excavadas en la roca, que hacen de sus 
laderas un paisaje único y un lugar de interés para los visitantes. 
 
Ilustración 8. Laderas del municipio donde se puede apreciar las bodegas, atractivo turístico 
Por todo ello, este enclave se convierte en un lugar ideal para la práctica de 
actividades como las que “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” quiere ofrecer a sus 
clientes. 
 
Ilustración 9. Caminos y rutas que dan acceso a Canalejas de Peñafiel 
3.3. Misión, Visión y Valores 
3.3.1 Misión 
Promover el turismo de naturaleza en la provincia de Valladolid, ofreciendo 
servicios de alta calidad que superen las expectativas de nuestros clientes, en los 
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que prime la seguridad, diversión y flexibilidad, gracias al trabajo en equipo y la 
colaboración con otras empresas del lugar, contribuyendo a su desarrollo 
económico. 
3.3.2 Visión 
Queremos ser la empresa de referencia en el sector del turismo de naturaleza y 
aventura de la parte este de la provincia de Valladolid y que gracias a nuestra 
pasión, responsabilidad social y espíritu colaborativo tanto los empresarios del 
sector como los habitantes de los municipios de la zona quieran trabajar con 
nosotros y recomendar nuestros servicios. 
3.3.3 Valores 
El carácter y “personalidad” de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” se sustentará 
en los siguientes valores: 
 Colaboración 
Somos una empresa con una actitud abierta, colaboradora y 
participativa, que busca contribuir al crecimiento y desarrollo de nuestro 
entorno mediante el trabajo conjunto de todos. 
 Pasión y compromiso 
Nuestros clientes percibirán en cada uno de nosotros la implicación 
sincera en todo lo que hacemos y la búsqueda de su satisfacción como 
meta prioritaria. 
 Seguridad 
Nos esforzamos en revisar todos y cada uno de nuestros procesos, 
cumplir con la normativa vigente y exigirnos a nosotros mismos la 
máxima profesionalidad y responsabilidad en cada una de las tareas 
que acometamos. 
 Calidad 
Fomentamos la cultura del detalle, poniendo especial énfasis en la 
mejora continua de nuestro quehacer diario, con el objetivo de que las 
experiencias vividas por nuestros clientes excedan sus expectativas. 
  
 Diversión y trabajo en equipo 
Luchamos por mantener un ambiente donde el trabajo en equipo, la 
diversidad, y la honestidad sean percibidas por todos, disfrutando de 
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4. El mercado 
4.1. Descripción del mercado 
Según datos publicados a comienzos del año 2013 por el Consejo Mundial de Viajes 
y Turismo (WTTC, en inglés), el sector turístico en España aportó globalmente en 
2012 alrededor de 160.000 millones de euros a nuestra economía, lo que supone un 
15,2% del Producto Interior Bruto (PIB). Respecto al empleo, el WTTC señala que en 
2012 la industria turística generó unos 894.000 puestos de trabajo directos, un dato 
que experimentará una ligera caída del 1,3% durante 2013, pero que a partir de 2014 
seguirá incrementándose por lo menos a lo largo de los próximos diez años. 
En referencia al turismo activo, cuya principal motivación, como hemos visto, es la 
práctica de una actividad deportiva en un entorno natural, cabe destacar que se trata 
de un sector muy reciente en nuestro país que se encuentra aún en fase de 
crecimiento. Los estudios indican que, desde su expansión (en España se inició a 
mediados de la década de los 80), el turismo activo se ha convertido en uno de los 
segmentos del mercado del sector turístico que presenta tasas de crecimiento más 
altas, aumentando cada día su alcance y atractivo para los clientes. Concretamente, 
en los últimos años el turismo basado en la naturaleza ha experimentado un 
incremento del 20%, frente al ligero crecimiento del turismo convencional, según datos 
de la Secretaría General de Turismo. 
Otro estudio, Horizonte 2020 del turismo español, publicado por el Ministerio de 
Industria, Energía y Turismo en 2007, también confirmaba que el turismo activo, 
junto con el rural, era uno de los productos con mayores perspectivas de crecimiento 
en nuestro país, por la diversidad de parajes existentes, la variedad de recursos 
culturales y la amplia oferta de actividades que se pueden realizar, representando una 
oportunidad para potenciar el desarrollo del medio rural al crear una fuente de ingresos 
alternativa y complementaria a los ingresos provenientes de las actividades 
tradicionales en esas regiones.  
En este sentido, se viene observando como en los últimos años se ha producido un 
importante incremento en el número de establecimientos de turismo rural y, aunque 
algo menos, en el de negocios relacionados con el turismo activo, muchos de ellos en 
municipios de muy pequeño tamaño, permitiendo que esos pueblos, en principio 
abocados a la desaparición, puedan gozar de una oportunidad para subsistir. 
Por lo tanto, estamos hablando de una situación en la que todas las partes 
involucradas obtienen beneficio, por un lado, los empresarios hacen su negocio y se 
congratulan de ver como el desarrollo económico generado por sus empresas 
repercute directamente en el desarrollo general del territorio en el que se han instalado 
y, por otra, la población rural consigue un nuevo recurso para asegurar su 
supervivencia. De hecho, las encuestas reflejan que estas poblaciones han recibido 
con las manos abiertas la llegada de turistas procedentes de zonas urbanas para 
practicar actividades de turismo activo. 
Volviendo a los estudios realizados por diversos organismos relacionados con el 
turismo en España, que indican que el atractivo paisajístico o el legado monumental y 
la variedad cultural son algunos de los principales condicionantes para el desarrollo de 
actividades de turismo activo, se puede decir, sin temor a equivocarnos, que pocas 
regiones existen en nuestro país con mayores posibilidades en este sentido que 
Castilla y León.  
Y los turistas lo saben, tal y como se refleja en la nota de prensa del Instituto 
Nacional de Estadística (INE), de 13 de febrero de 2013, sobre las Encuestas de 
ocupación en alojamientos turísticos extrahoteleros, referida a datos provisionales de 
ocupación durante el año 2012, Castilla y León fue el destino preferido en alojamientos 
de turismo rural, superando los 1,3 millones de pernoctaciones. 
Es por ello, que ya han comenzado a proliferar en la región empresas en el segmento 
del turismo de naturaleza y aventura, circunstancia que condujo en 2002 a la creación 
de la Asociación de Empresas de Turismo Activo de Castilla y León (ATACYL), 
que actualmente está formada por un grupo de más de 30 empresas de todas las 
provincias castellanoleonesas. 
Esta Asociación (una de las primeras actuaciones que llevaremos a cabo desde “LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L.” será inscribirnos en ella) durante los últimos años ha 
trabajado representando los intereses de sus asociados frente a las Administraciones 
  
 
      Página 33 
  
y apoyando iniciativas y soluciones ante los problemas que surgen en el sector en tres 
líneas de trabajo: 
 Nuevas oportunidades de negocio como la colaboración y acuerdos con 
otros grupos profesionales, la participación en planes de competitividad o el 
desarrollo de la Red de Puntos Activos de Castilla y León. 
 Difusión de las actividades con la participación en eventos, promoción en 
medios, acuerdos de patrocinio de marca con la Junta de Castilla y León y 
presencia anual en más de 10 ferias de ámbito nacional e internacional. 
 Defensa de los intereses de los asociados en relación con la legislación 
actual, con proyectos como la colaboración con la Administración en el 
desarrollo normativo o la comisión de trabajo contra la competencia desleal. 
En cuanto a las características del sector, existen algunas variables cualitativas 
relativas al funcionamiento del mismo y de las empresas que lo componen que será 
importante tener en cuenta: 
 Colaboración 
Este es un aspecto que para nosotros será de vital importancia puesto que 
somos muy conscientes de que la vinculación entre el turismo activo y el 
turismo rural es elevada y desde “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” 
queremos aprovecharlo estableciendo convenios con establecimientos de 
turismo rural y cualquier otro tipo de negocio del ámbito turístico que exista 
en nuestro área de actuación, de forma que sea posible un reporte de 
clientes entre todas las partes. Por ejemplo, en nuestros folletos y página 
web, además de incluir información de todos nuestros servicios y 
actividades deportivas, mostraremos publicidad de posibles 
establecimientos de alojamiento rural o restauración, así como de lugares 
de interés cultural que nuestros clientes no deberían dejar de visitar. 
 Estacionalidad 
Uno de los mayores problemas que presenta el turismo activo es su gran 
dependencia del clima, aunque también es cierto que en algunos casos eso 
representa una ventaja, al final todo depende de la actividad que se 
proponga. En cualquier caso, está claro que según el tipo de actividad del 
que estemos hablando, sabemos que es posible que en algunos periodos 
del año no se pueda practicar y, por lo tanto, sea imposible facturar un solo 
euro por ella. En el extremo contrario están las épocas de “overbooking”, 
cuando las condiciones meteorológicas sean las más adecuadas. Para 
intentar minimizar lo máximo posible esas diferencias, “LA CABRA TIRA 
AL MONTE S.L.” optará por la diversificación, pero no sólo en cuanto al tipo 
de actividades por el condicionante de la climatología, también en cuanto al 
público objetivo, intentando ocupar los periodos de menor ocupación (días 
entre semana, periodos no vacacionales) con otro tipo de público, por 
ejemplo, los escolares y las actividades para empresas. 
 Personal 
En el sector del turismo activo es muy habitual el establecimiento de 
contratos temporales con parte de la plantilla de la empresa, dado que, 
normalmente, es difícil predecir con exactitud el volumen de trabajo que se 
tendrá y, de esta forma, es posible reducir los costes asociados a nóminas, 
En algunos casos se llegan a subcontratar servicios a otras empresas, bien 
porque no están dentro de la cartera de servicios propia, o bien, porque con 
los recursos disponibles no es posible asumir toda la demanda. 
Por otro lado, el elemento de estacionalidad descrito anteriormente también 
conlleva que exista una escasez de personal cualificado en el sector, ya 
que es muy difícil ofrecer a los empleados continuidad y estabilidad laboral. 
Por ello, la búsqueda y selección del equipo de recursos humanos se suele 
convertir en una ardua tarea, más teniendo en cuenta que desde las 
Administraciones cada vez se exigen más titulaciones y cualificaciones 
específicas para el desarrollo de actividades de turismo activo. 
 Proveedores 
En el mundillo del turismo activo la relación con los proveedores, sean del 
tipo que sea (equipos, materiales, vehículos, aseguradoras,…), suele ser 
muy frecuente y, por ello, es importante establecer una relación de 
confianza entre ambas partes, cuyos efectos puedan generar un pacto de 
precios, pero sobre todo de calidad, que será beneficioso a largo plazo. 
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¿Y por qué el turismo activo crece más que la media del sector turístico? Uno de 
los principales motivos puede ser que los hábitos de la población están cambiando, las 
relaciones entre actividad física, deporte y ocio recreativo y turístico aumentan cada 
vez más, se están produciendo importantes transformaciones en el uso del tiempo 
libre y cambios en los valores que regulan nuestra sociedad, tendiéndose a un disfrute 
más activo del ocio y a una preocupación creciente por la higiene y la salud. Además, 
ahora el huir de las masificaciones urbanas y retornar al medio rural, a la naturaleza y 
sus ritmos, está de moda. 
Por todo ello el potencial mercado está creciendo, aunque existe cierta dificultad para 
medir el tamaño del mismo dado lo incipiente de la actividad y la falta de unanimidad 
respecto de los deportes y actividades susceptibles de inclusión en el concepto de 
turismo activo. No obstante, se estima, en base a diversos estudios especializados, 
que se pueden distinguir tres segmentos de clientes que se reparten el total del 
mercado, según los porcentajes que se describen a continuación: 
SEGMENTO DE CLIENTES % 
Particulares 69 
Grupos (colegios, asociaciones, clubes,…) 29 
Empresas 2 
Tabla 2. Porcentaje de actividad por segmento de clientes 
4.2. El perfil del cliente 
Según un estudio de la Asociación Nacional de Empresas de Turismo Activo 
(ANETA) el perfil mayoritario de los clientes que solicitan los servicios de las empresas 
de turismo activo corresponde a personas de entre 30 y 40 años (seguidos muy de 
cerca por los que se encuentran en el grupo de los 20 a los 30). Suelen ser de clase 
media-alta y contar con una formación media o superior. 
Las encuestas realizadas por ANETA indican que las principales motivaciones de los 
clientes para practicar actividades de turismo activo son, en primer lugar, el descanso 
y la diversión (38%), en segundo, hacer deporte (32%) y, por último, conocer y 
disfrutar de la naturaleza (28%). Si a esta clasificación añadimos la variable de la 
elección del destino, aparecen algunos aspectos “más sentimentales” como la relación 
con el lugar de nacimiento, residencia de familiares o el conocimiento del patrimonio 
cultural de la zona, y otros “menos románticos” como son la relación calidad-precio, la 
gastronomía o la cercanía al lugar de residencia. 
En cuanto a la organización del viaje, el turista activo suele hacerlo por sus propios 
medios (93%), siendo los menos los que dejan la organización en manos de una 
agencia u otro tipo de empresa. Este aspecto es importante y será tenido en cuenta a 
la hora de “llegar” a nuestros posibles clientes. 
Por último, el estudio concluye que los clientes que acuden a las empresas de turismo 
activo lo hacen, mayoritariamente, en pareja (38%) o con un grupo de amigos (31%) o 
de familiares (20%), si bien, un porcentaje reseñable de turistas acude solo a este tipo 
de actividades (10%). 
En cuanto a la segmentación de la demanda, como hemos visto en la tabla del 
apartado anterior, podemos observar que se compone principalmente, de: 
 Particulares 
Contactan habitualmente a través de la página web, gracias a la 
información transmitida por el boca a boca y que les recomienda el servicio, 
o bien, mediante prescripción de otros operadores turísticos (alojamientos 
rurales, hostelería, oficina de turismo,…).  
Dependiendo del tipo de empresa y del servicio ofertado, se puede hablar 
de que cualquier perfil de persona podría ser un potencial cliente, aunque 
como ya hemos visto, en el caso del turismo activo, en cuanto a edad, el 
perfil sociodemográfico corresponde a un individuo con una edad 
comprendida entre los 20 y los 40 años. Aun así, no conviene excluir a 
ninguno de los segmentos de nuestra clasificación. Por lo tanto, en cuanto a 
particulares, tenemos: 
 Segmento joven. Se caracterizan por hacer un uso elevado 
de Internet como medio de información y contratación de los 
servicios. Buscan combinar el turismo activo con un turismo 
más social y de ocio nocturno. Pueden acudir en pareja o en 
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grupo de amigos. El precio de las actividades es importante 
para ellos. 
 Segmento de mediana edad y familias. Corresponde a 
grupos de clientes que hacen viajes en familia o pareja con el 
objetivo de compartir experiencias con sus personas 
queridas y llevarse un grato recuerdo de las actividades 
realizadas. 
 Segmento de la tercera edad. Con un elevado potencial, 
sobre todo en los viajes organizados en transportes públicos. 
Suelen buscar sobre todo recorridos de interés paisajístico y 
cultural. Una ventaja de organizar actividades para este 
grupo de personas es que sus periodos vacacionales suelen 
estar menos estacionados que los del resto de segmentos.  
En importante destacar en este punto que desde las empresas de turismo 
activo se busca en todo momento fomentar y animar a los clientes a que 
formen grupos lo más amplios posibles, mediante por ejemplo, descuentos o 
promociones, con el fin de mejorar los costes (no sólo para la empresa sino 
también para los clientes,  no es lo mismo acudir al lugar de destino en un 
vehículo dos personas que cinco), promover las relaciones personales y 
disfrutar al máximo las actividades, que por su tipología, para un mejor 
aprovechamiento, suelen depender en gran medida del número de 
participantes. 
 Colegios, asociaciones culturales, clubes deportivos, campamentos,… 
En el caso de colegios o actividades para niños, la información deberá ir 
dirigida a las asociaciones de padres. Como ya hemos comentado a lo largo 
de este documento, hay que destacar la importancia de estos grupos 
escolares para las empresas de turismo activo, ya que suelen hacer uso de 
nuestros servicios a través de paquetes de aventura contratados para los 
días de diario, principalmente en la época primaveral, con el beneficio que 
conlleva de poder tener negocio durante todos los días de la semana. 
Si tratamos con asociaciones o clubes deportivos, y si su actividad está 
relacionada con nuestros servicios, suele ser eficaz suministrar información 
más detallada y técnica de las actividades, incluso proponiendo participar a 
sus responsables en la elaboración de programas específicos para sus 
socios.  
Tanto los colegios como las asociaciones y clubes deportivos, pueden 
dirigirse a las empresas de turismo activo en bastantes ocasiones a lo largo 
de un año, todo depende de la percepción en cuanto a calidad y seguridad 
de los servicios recibidos, los precios acordados y el trato dispensado en las 
actividades por la empresa. Debido a que las contrataciones se suelen 
realizar con bastante antelación se intenta cerrar programas de actividades 
a medio plazo con el fin de utilizar este tipo de cliente como contribución a la 
generación de masa crítica para el negocio. 
En cuanto a los campamentos, este tipo de contrataciones suelen realizarse 
una vez al año, normalmente en los meses de julio y agosto, y el interlocutor 
en la empresa organizadora del campamento suele ser el coordinador de 
actividades. De todas formas, desde “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” 
consideramos que todavía es pronto para embarcarnos en actividades tan 
complejas como son los campamentos para niños y jóvenes. 
 Empresas 
Este tipo de clientes cada vez está cobrando mayor relevancia para el sector 
del turismo en general, ya que las empresas consideran este tipo de 
actividades como complementarias a sus tradicionales reuniones e incluso, 
en muchos casos, son utilizadas por parte de los departamentos de recursos 
humanos para analizar el comportamiento de los participantes en las 
actividades en relación a su liderazgo, trabajo en equipo, aspectos 
psicológicos,… 
Otra motivación que les lleva a contratar nuestros servicios es lo que se 
conoce como viajes de incentivos, fenómeno cada vez más desarrollado, en 
el que las empresas, por razones de premio y/o motivación, contratan 
actividades para sus empleados, normalmente a nivel de departamento, 
para recompensar su esfuerzo en un pico de trabajo, celebrar un nuevo 
contrato, intentar aumentar la productividad general del grupo,… 
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La duración media de este tipo de contrataciones suele ser de dos días y el 
número de asistentes puede rondar las 15-20 personas, aunque depende, 
claro está, del tamaño de la empresa y de los objetivos planteados para la 
actividad. 
Al igual que en el caso anterior, recurrir a empresas puede ser una buena 
opción para conseguir programas completos anuales, aunque la relación 
con este tipo de clientes tiene características propias: negociación con 
expertos compradores, oferta de servicios a medida, alto nivel de exigencia 
y calidad en el servicio, trato profesional,…, por lo tanto, hay que ser 
especialmente exquisitos a la hora de relacionarnos con ellos. 
 Administraciones Públicas 
Aunque no aparecen en la tabla del apartado anterior, conviene 
mencionarlas como otro de los posibles clientes que pueden tener las 
empresas de turismo activo, aunque este no sea el mejor momento para 
trabajar para ellas, mediante la presentación a los concursos públicos que 
suelen convocar para la organización de actividades relacionadas con el 
ocio y la naturaleza. 
En “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” tenemos claro que el comienzo de 
la actividad de la empresa no es el mejor momento para intentar acceder a 
este tipo de contratos, primero porque en el sector del ocio y el tiempo libre 
los contratos se suelen dar a empresas más “veteranas” (bien porque ya 
han trabajado con la Administración, bien por otros motivos menos 
objetivos), y segundo, porque este tipo de cliente suele tener la mala 
costumbre de pagar pasados varios meses, poniendo en peligro nuestra 
idea de sostenimiento inicial del negocio. 
4.3. Análisis de la competencia 
Como ya hemos comentado, el turismo activo forma parte del denominado turismo de 
naturaleza y aventura. Pues bien, una de las principales ventajas de este tipo de 
turismo respecto a otras modalidades turísticas es la amplia oferta de actividades que 
puede ofrecer a los clientes, y es que el catálogo de posibilidades es tan amplio que es 
ciertamente complicado que alguien no encuentre alguna actividad por la que se sienta 
atraído.  
En este sentido, las personas que buscan realizar actividades en un entorno natural, 
además de optar por actividades de turismo activo, como las que ofertaremos desde 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”, podrán elegir otro tipo de actividades 
relacionadas con: 
 El ecoturismo, incluyendo visitas guiadas (teniendo en cuenta la cantidad 
de bodegas que existen en nuestra zona de influencia, las visitas 
relacionadas con el enoturismo serán una de las actividades más 
demandadas por los visitantes), observación e interpretación de la 
naturaleza, observación de aves, fotografía de la naturaleza, ecoturismo 
científico y actividades de educación ambiental. 
 El turismo de esparcimiento en la naturaleza, que incluye actividades 
como picnic, rutas en vehículo por carretera o caminos, baño y 
esparcimiento pasivo. 
En cualquier caso, este tipo de turismo de naturaleza no será una alternativa al turismo 
rural, sino más bien un complemento, de modo que los clientes que opten por uno de 
los dos tipos, normalmente, buscarán completar su experiencia buscando alguna 
actividad o servicio del otro. 
Tanto en la provincia de Valladolid como en la de Segovia existen un buen número de 
empresas que ofrecen buenas y variadas posibilidades para los amantes de las 
actividades al aire libre: desde recorridos en piragua por los ríos Duero o Duratón 
atravesando paisajes llenos de vida, hasta múltiples paseos que pueden realizarse a 
pie, a caballo, en bici, en moto o en quads disfrutando de cualquiera de las dos 
provincias, pasando por actividades que permitirán al visitante el avistamiento de aves, 
liberar adrenalina practicando escalada, tirolina o paintball, divertirse en los parques 
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Actualmente en la provincia de Valladolid existen unas 20 empresas de turismo activo, 
cada una de ellas especializada en áreas concretas. En la siguiente tabla se muestra 
un resumen: 
TIPO DE ACTIVIDAD OFERTADA 
NÚMERO DE 
EMPRESAS 
Senderismo, cicloturismo y trekking 3 
Multiaventura (tirolina, paintball, tiro con arco, quads,…) 6 
Piragüismo  1 
Viajes en globo 2 
Centros ecuestres 5 
Tabla 3. Resumen del número de empresas por actividad en la provincia de Valladolid 
De todas ellas, sólo una ofrece rutas de cicloturismo (que es nuestra principal 
actividad) y otra, el Centro Ecuestre Curiel, situada en la localidad de Curiel de 
Duero, es competencia directa por su proximidad geográfica, aunque teniendo en 
cuenta el servicio que ofrece (rutas y paseos a caballo) y en concordancia con nuestra 
intención de buscar colaborar con el resto de empresas del sector turístico de la zona, 
como ya hemos comentado anteriormente, esperamos llegar a un convenio de 
colaboración que beneficie a ambas partes. Las demás empresas que aparecen en la 
tabla, en principio, estarían obligadas a desplazarse para ofrecer sus servicios en 
Canalejas de Peñafiel y alrededores. 
Por su parte, la provincia de Segovia tiene alrededor de 40 empresas dedicadas al 
turismo activo, aunque muchas de ellas están ubicadas en la parte de la sierra y, en 
principio, no se pueden considerar competencia directa nuestra. 
4.4. Previsión de la evolución del mercado 
Como se ha comentado anteriormente, el turismo activo es un sector en pleno 
crecimiento, tanto por su grado de expansión como por las opciones de diversificación 
en relación a las actividades ofertadas y generación de nuevos servicios. Son tantas 
las posibilidades que prácticamente cualquier territorio puede tener algo que ofrecer. 
Por otro lado, el hecho de contribuir al desarrollo sostenible y a la regeneración de las 
zonas rurales, creando sinergias interesantes con otras actividades económicas, 
hacen ver con optimismo el futuro del sector turístico de naturaleza en nuestro país. 
Según ANETA, actualmente en España existen alrededor de 1.500 empresas de 
turismo activo, cuyo volumen de negocio supera los 150 millones de euros anuales, 
empleando a unos 9.000 trabajadores fijos y otros tantos eventuales. 
La tendencia es intentar proporcionar nuevas sensaciones a los clientes ofertándoles 
experiencias más completas, gracias a la colaboración cada vez mayor entre las 
empresas, y con personal más especializado, en definitiva, se pretende ser un sector 
cada vez más preparado y profesionalizado. 
4.5. Análisis DAFO 
ANÁLISIS EXTERNO 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
El turismo activo es un sector en 
crecimiento 
Crisis económica 
Amplio tamaño del mercado 
Pocas barreras de entrada para nuevos 
competidores 
Uso de nuevas tecnologías para 
potenciar el mercado 
Estacionalidad general 




Inversión poco elevada Estacionalidad 
Carácter dinámico de los 
emprendedores 
Falta de clientes habituales 
Colaboradores externos 
Experiencia: nivel técnico y gestión 
empresarial 
Buena relación con Instituciones y 
otras empresas de la zona 
Falta de imagen de marca 
Posibilidad de ampliar la cartera de 
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4.6. Características diferenciadoras respecto a la competencia 
En el caso de las empresas de turismo activo las diferencias se refieren básicamente a 
los contenidos o actividades que se prestan y al posicionamiento de la empresa. Como 
ya hemos comentado, una ventaja que “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” tiene es 
que en la zona donde nos vamos a instalar no existen empresas que puedan ser 
competencia. 
A continuación se detallan algunas de las características diferenciadoras más 
importantes que tenemos: 
 Ubicación privilegiada para realizar el tipo de actividades 
seleccionadas 
Y es que a escasos metros del núcleo urbano de Canalejas de Peñafiel ya 
podemos disfrutar de un entorno propicio para la práctica de cualquiera de 
nuestras actividades, por lo tanto, no es necesario hacer largos viajes para 
llegar al punto de partida. 
 Experiencia y formación de los emprendedores 
Las personas responsables del proyecto conocen perfectamente la temática 
del negocio, las actividades y sus riesgos, y están muy acostumbradas a 
tratar con clientes. 
 Acostumbrados al empleo de las nuevas tecnologías 
Con nuestros conocimientos técnicos podremos ser capaces de desarrollar 
una página web atractiva y eficaz, de ser visibles en las redes sociales o de 
lograr crear aplicaciones de utilidad para smartphones en el ámbito del 
turismo activo. Todo ello nos permitirá ser más visibles y accesibles para 
nuestros futuros clientes. 
 Espíritu sincero de colaboración 
Nuestras propuestas colaborativas no sólo estarán dirigidas a los 
alojamientos rurales, sino también a otras empresas de la zona relacionadas 
con el turismo, así como a diversas Instituciones públicas. 
 Relación con nuestros clientes 
No basta con que los monitores tengan amplios conocimientos teóricos y 
prácticos sobre la actividad en la que trabajan, sino que además han de 
tener un trato con el público agradable y cortes, intentando crear un entorno 
de confianza que garantice la satisfacción de los clientes y, sobre todo, su 
fidelización. 
 Obsesión por la seguridad 
Los clientes deberán percibir en todo momento que se encuentran en un 
entorno seguro, por ello siempre se vigilará el uso de los adecuados equipos 
de seguridad según las actividades (chalecos, cascos,...), obligando al 
cumplimiento por parte de todo el grupo, sin excepción, de todas las 
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5. Plan de comercialización 
5.1. Estrategia de marketing 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” llevará a cabo una estrategia de diferenciación,  
basada principalmente en la cercanía y atención al cliente, así como en el 
aseguramiento de principio a fin de la calidad en el servicio ofrecido, y es que, no hay 
nada mejor para promocionar el negocio que conseguir una imagen de calidad y 
profesionalidad en lo que se hace. 
Desde la empresa pondremos especial énfasis en conocer las necesidades de cada 
cliente, desarrollando para cada uno de ellos el programa de actividades que más se 
adecue a su perfil.  
Como ya hemos indicado anteriormente, además de la orientación al cliente, otra de 
las características generales del turismo activo es su complementariedad con otras 
actividades relacionadas con el sector turístico, muy especialmente con el turismo 
rural. De este modo, gracias a nuestras alianzas y convenios con otros negocios de la 
zona, conseguiremos una oferta más global, que será valorada por el cliente ya que él 
sólo se tendrá que dedicar a disfrutar de las actividades.  
Por lo tanto, el espíritu colaborativo, en todas sus facetas, será uno de nuestros 
principales “eslogan”, representado en la organización de actividades que fomenten 
ese espíritu entre nuestros clientes o en llevar a cabo esa política de relaciones con 
otras empresas cercanas para ayudar al desarrollo local de la comarca. 
Por último, la seguridad será también otra de nuestras señas de identidad, no sólo en 
lo que se refiere a la seguridad de las actividades y los riesgos de cada una de ellas, 
que serán debidamente comunicados a los clientes de forma clara y concisa, sino, 
sobre todo vinculada a la profesionalidad de cada uno de los trabajadores de la 
empresa. 
Pero nuestra estrategia no será “algo” estático, desde “LA CABRA TIRA AL MONTE 
S.L.” se asumirá el compromiso de revisarla anualmente, actualizándola y 
mejorándola, para adaptarnos al entorno competitivo y a las nuevas demandas de los 
potenciales clientes lo más rápidamente posible. 
5.2. Política de precios 
Dentro del sector del turismo activo, el mercado es libre y el coste de las actividades 
depende exclusivamente de su tipología, tiempo de duración, material empleado, 
número y cualificación de los monitores necesarios para su desarrollo, así como de los 
seguros obligatorios que cubren a los clientes en caso de accidente durante la práctica 
de la actividad. 
Aunque la coyuntura de crisis actual está cambiando el paradigma, hasta hace unos 
años se podía decir que el “turista activo” buscaba vivencias y experiencias personales 
únicas y el turismo de naturaleza le permitía alcanzarlas. La competitividad del 
mercado residía en la calidad e intensidad de dichas vivencias, los clientes estaban 
dispuestos a pagar altos precios si la experiencia merecía la pena. 
Esta situación ya no es así, los precios cada vez influyen más en la decisión final de 
los clientes, por ello, es importante realizar un exhaustivo análisis de los costes de 
cada actividad para ajustar los precios y poder ser lo más competitivos posibles. Estos 
costes, dependiendo de la actividad, varían significativamente, dependen del material 
empleado, del número de monitores necesarios para su práctica o de si la empresa la 
lleva a cabo enteramente por si misma o la subcontrata. 
En cuanto a los márgenes, las condiciones de seguridad en lo que se refiere a 
materiales y formación de los monitores, que exige una política de selección de 
profesionales muy estricta, y de aseguramiento de todas las actividades con 
apropiadas pólizas de responsabilidad civil, hace que los márgenes disminuyan. En 
este sentido, el sector se suele mover en márgenes de entre un 30-40% sobre los 
costes totales. Estos márgenes suelen servir de referencia en la fijación de precios de 
cada actividad. 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” para comenzar, y teniendo en cuenta que en las 
empresas de turismo activo el precio suele venir determinado por lo que marca el 
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mercado (sobre todo en las actividades típicas), tomará esos valores como referencia 
para elaborar su política de precios. 
Los precios se suelen establecer por actividad y persona, pero es interesante ofrecer 
siempre la opción de descuentos en caso de grupos para promocionar los servicios de 
la empresa. 
A continuación se muestran los precios que se han establecido para la elaboración del 
plan económico-financiero y que corresponden, más o menos, a los precios medios de 





Cicloturismo (ruta guiada con monitor ½ 
jornada) 
20,00€ 
Mountain bike (ruta guiada con monitor 
½ jornada) 
25,00€ 
Alquiler de bicicletas (día completo) 30,00€ 
Senderismo (ruta guiada con monitor ½ 
jornada) 
20,00€ 
Senderismo (ruta guiada con monitor día 
completo con comida) 
30,00€ 
Raids de orientación (½ jornada) 20,00€ 
Raids de orientación (día completo con 
comida) 
30,00€ 
Paintball con 250 bolas (6,00€ cada 
recarga de 100 bolas) 
25,00€ 
Circuito multiaventura 30,00€ 
Piragüismo y kayak 35,00€* 
Rutas a caballo 30,00€* 
Visitas guiadas 10,00€ 
Talleres 10,00€ 
Cursos completos de montañismo (por 
grupos e incluye comida) 
100,00€ 
Tabla 4. Precios por tipo de actividad 
  
En cuanto a la política de descuentos por grupo, éstos irán aumentando a medida que 
el número de participantes en la actividad crezca, como se observa en la siguiente 
tabla: 
NÚMERO DE PARTICIPANTES DESCUENTO 
Más de 5 participantes 5% 
Más de 10 participantes 10% 
Tabla 5. Porcentajes de descuento por número de participantes 
Además, también aplicaremos descuentos, por ejemplo, si el pago de la actividad es 
anticipado, en caso de cierres de contratos de prestación del servicio con anterioridad 
al comienzo de la temporada, a clientes que constituyen la masa crítica de nuestro 
negocio o a aquellos que han recomendado nuestros servicios a otros clientes, si se 
contratan servicios en temporada baja, a grandes grupos o empresas que cierran 
contratos para todo el año,…en todos estos casos, y según se vaya viendo la 
evolución, el porcentaje de descuento a aplicar será analizado y revisado 
cuidadosamente. 
Es muy importante tener en cuenta este análisis de precios detallado, ya que puede 
suceder que haya alguna actividad que no compensa o que sólo es rentable si se 
realiza en grupo a partir de cierto número de clientes. Aunque, por el contrario, 
tendremos que actuar con inteligencia, y tener en cuenta que puede llegar a convenir 
perder dinero en alguna actividad concreta en un momento determinado si con ello 
podemos conseguir a futuro mayores expectativas de ventas con ese cliente.  
En todo caso, se establecerán unos precios mínimos por debajo de los cuales no se 
ofrecerá el servicio. 
Adicionalmente, además de las tarifas estándar por actividad, existirán otras tarifas de 
precios si el servicio demandado está integrado por varias actividades y exige más 
recursos de los normales (tiempo, nº. de monitores,…). En estos casos, la práctica 
habitual será un precio a la carta negociado con el cliente, que irá aumentando a 
medida que lo haga el número de los servicios solicitados. 
  
 
      Página 49 
  
Para lograr una buena aceptación por parte de los clientes de los precios establecidos, 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” buscará en todo momento poner de manifiesto 
nuestra política de calidad y el firme compromiso que desde la empresa tenemos con 
la seguridad de las actividades, enfatizando en los detalles que nos diferencian de la 
competencia y que nos permiten configurar un servicio con todas las garantías. 
En cuanto a la forma de pago de los clientes, en términos generales el sistema de 
cobro será al contado, aunque se estudiarán los casos en los que se nos soliciten 
otras formas. Para los pagos anticipados, se harán mediante transferencia bancaria. 
En cualquier caso se establecerá una política de cobro anticipado parcial, en concepto 
de reserva, a la firma del contrato del proyecto de prestación del servicio cuando se 
trate de clientes empresas o de grupos. Esto nos permitirá disponer de efectivo para 
iniciar todos los preparativos necesarios con antelación y compensar, de este modo, 
todos esos gastos previos en caso de cancelación. 
5.3. Promoción y publicidad 
El mercado turístico, en cualquiera de sus modalidades, es especialmente sensible a 
las acciones publicitarias. Por ello, “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” prestará 
especial atención a esta tarea llevando a cabo una cuidada e intensa política de 
comunicación. 
Antes de pasar a detallar cuáles serán nuestras acciones comerciales más 
importantes, queremos indicar que en nuestra empresa tenemos claro que, 
generalmente, el mejor método para dar publicidad a un negocio es el buen hacer y 
que los clientes se vayan de nuestras instalaciones con una buena experiencia vivida.  
También sabemos que teniendo en cuenta nuestro tipo de actividad, es difícil 
conseguir que un cliente repita muchas veces con nosotros, aunque nunca se sabe ya 
que hay actividades dentro de nuestro catálogo que pueden llegar a ser muy adictivas, 
pero lo que sí que podemos lograr es que sus familiares y amigos vengan a disfrutar 
de nuestros servicios recomendados por ellos. Por lo tanto, el mejor vehículo de 
comunicación es el boca a boca, que además, tiene una gran ventaja, no tiene coste. 
En contrapartida nos podemos encontrar con que dicho boca a boca también puede 
convertirse es un mecanismo que provoque reacciones contrarias a las esperadas, y 
es que, si los clientes no se van satisfechos y los requisitos de calidad no se cumplen, 
ni ellos ni sus conocidos nos visitarán más. En definitiva, la calidad del servicio debe 
ser nuestro mejor reclamo publicitario. 
A la hora de comunicar, lo primero que haremos será definir y personalizar la 
información que queremos trasmitir, no es lo mismo dirigirse a una empresa que a un 
grupo de amigos, existen diferencias en objetivos de la actividad, gustos, poder 
adquisitivo,… 
A continuación se detallan cuáles serán los métodos que “LA CABRA TIRA AL 
MONTE S.L.” utilizará para darse a conocer y difundir sus servicios: 
 Página web 
La página web será una herramienta clave en la captación de clientes. Se 
introducirán elementos diferenciadores, mediante la inclusión de 
información no sólo sobre los servicios ofertados (calendarios de las 
actividades organizadas, localización, rutas preparadas, fotos de los lugares 
y anteriores excursiones, ofertas, tarifas, contacto…), sino también del 
entorno en el que nos situamos, sus atractivos turísticos y culturales, los 
alojamientos y servicios turísticos disponibles,... 
Y es que queremos ser una web de referencia para cualquier visitante de la 
zona, ya sea nuestro cliente o no. 
Además, también ofreceremos servicios online adicionales, como la 
posibilidad de realizar reservas, información meteorológica, la posibilidad de 
suscribirse a nuestra newsletter,… 
Pero no sólo queremos que la página web se dedique a ofrecer información, 
esperamos que sirva, además de como medio de comunicación, de recurso 
para la gestión de nuestros clientes. 
Las características que deberá tener son: 
 Fácil navegación 
 Ofrecer una información clara y concisa de cada producto, 
dando máxima prioridad a la posibilidad de que el cliente 
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pueda contactar con la empresa para cualquier duda y ser 
respondido a la mayor brevedad posible. 
 Se incluirán formularios de solicitud de actividades para que 
los clientes puedan contratarlas directamente a través de la 
web. 
 Se crearán secciones con contenido, tipo revista, con 
información de la zona, turística, de restaurantes,…con el 
objetivo de encontrar patrocinadores que quieran aparecer 
en ella. 
 Incorporará distintos cuestionarios y formularios para 
conocer las ideas de cada cliente, sus opiniones y 
necesidades. 
 Dispondrá de un enlace a la página de la Agencia Estatal 
de Meteorología (AEMET) para que nuestros clientes 
puedan conocer el tiempo que hará en la zona con una 
semana de antelación. 
 Redes sociales 
Además del desarrollo de la página web, crearemos un perfil en las distintas 
redes sociales, que será controlado por nuestro Community Manager, labor 
que será llevada a cabo por uno de los emprendedores, donde daremos a 
conocer nuestras actividades y promociones. 
Y es que hoy en día si no estás en las redes sociales se puede decir, sin 
temor a equivocarse, que no existes. Pues bien, el uso adecuado de dichas 
redes nos ofrecerá la posibilidad de llegar a un alto número de clientes de 
una manera sencilla y económica. 
Nuestro objetivo, sin obviar ninguno de los medios de comunicación 
detallados a continuación, será centrarnos en la comunicación por Internet 
para conseguir que el 30% de nuestros clientes nos haya conocido gracias a 
este medio, bien sea a través de la página web o de las redes sociales, 
newsletter, blogs,… 
 Aplicación para smartphones 
A lo largo del primer año tenemos previsto sacar a la luz una aplicación para 
smartphones que nos permitirá ofrecer información a nuestros clientes (y a 
los que no lo son), no sólo de nuestros servicios, sino también de las 
diferentes opciones turísticas que existen en el entorno de Canalejas de 
Peñafiel. 
 Visitas comerciales a colegios, clubes y asociaciones 
Se elaborará un plan de visitas para centros educativos, asociaciones, 
instituciones,…para dar a conocer nuestros servicios. 
 Folletos publicitarios y trípticos 
Con un diseño atractivo y cuidado, nos permitirán dar a conocer a los 
posibles clientes todos los servicios que ofertamos y cuáles son sus 
aspectos diferenciadores frente a la competencia. Los repartiremos por las 
casas de turismo rural, en otros establecimientos turísticos, restaurantes, 
hoteles, colegios, asociaciones, a nuestros clientes,... 
 Imagen corporativa 
Está previsto elaborar un logo que sea nuestra imagen de marca, para las 
tarjetas de empresa, furgoneta, ropa de trabajo de los monitores, bicicletas, 
cascos,…el objetivo es que los clientes, y los vecinos del pueblo y de los 
municipios próximos, puedan reconocernos por esa imagen corporativa. 
En cuanto a elementos de promoción se utilizarán las ofertas en temporada baja, los 
descuentos a grupos, los paquetes completos junto a las casas rurales y los 
restaurantes de la zona,... 
Por último, se llevarán a cabo visitas a ferias especializadas con el doble objetivo de, 
por un lado, darnos a conocer y contactar con posibles clientes y prescriptores y, por 
otro, mantenernos al día de las novedades en el sector y de lo que está haciendo la 
competencia. 
En cuanto a qué ocurre después de haber dado el servicio a los clientes, para nosotros 
resulta fundamental, como ya se ha indicado anteriormente, la satisfacción de las 
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personas que nos han visitado, sobre todo con el objetivo de que nos recuerden y 
hablen bien de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”, para lo cual se adoptarán 
estrategias post-venta tales como la inclusión de clientes, siempre que lo deseen, en 
nuestra base de datos para mantenerlos informados a través del correo electrónico de 
nuestra oferta, del diseño de campañas especiales y promociones para antiguos 
clientes, del envío de la newsletter o de la creación de un club de amigos de “LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L.”. 
El coste estimado en publicidad será de 3.000,00€ a lo largo del primer año, con 
incrementos anuales de un 10%. 
5.4. Penetración en el mercado. Canales de distribución 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” empleará dos tipos de canales de distribución, 
por un lado, un canal corto, será el predominante, en el que las ventas se realizan 
directamente al cliente final que se acerca a nuestras instalaciones gracias a la 
información obtenida a través de los diferentes medios comentados en el apartado 
anterior, o por indicación de prescriptores tales como otras empresas, casas rurales 
y/o restaurantes de la zona. 
Este canal corto, también conocido como directo, suele ser el mayoritario en el sector 
del turismo activo, normalmente el cliente localiza la empresa a través de Internet y 
contacta con ella.  
Como ya hemos comentado, para potenciar este canal, la página web ofrecerá un 
servicio de reserva online, así como la posibilidad de contratar en línea e información 
sobre cómo realizar la transferencia de pago de las actividades. 
Además, gracias a las actuales técnicas de rastreo y estadísticas, podremos realizar 
un seguimiento de las visitas que se hacen a nuestra página, conocer cuáles son los 
contenidos más accedidos, en qué páginas los visitantes pasan más tiempo,…lo cual 
nos proporcionará información muy interesante que trataremos de aprovechar 
posteriormente con nuestras acciones de promoción y publicidad. 
En principio se espera que el canal de comercialización directo, sobre todo el boca a 
boca, sea el de mayor peso para la empresa, aunque también tenemos previsto 
participar en clubs especializados, asociaciones de turismo activo como ATACYL,… 
Además, más adelante, cuando los recursos económicos nos lo permitan, tenemos 
pensado promocionar la empresa a través de canales institucionales como puede ser 
los Puntos de Turismo Activo, llevando nuestra oferta de turismo activo a los 
distintos lugares en los que actúa.  
Igualmente, determinados organismos locales, principalmente las oficinas de turismo 
municipales, informan de las actividades y empresas que ofertan servicios como el 
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6. Prestación del servicio 
6.1. Normas reguladoras 
A lo largo de todo este documento se ha mencionado en más de una ocasión lo 
novedoso que es el concepto de turismo activo y los relativamente pocos años que 
hace que nacieron las primeras empresas que ofrecían servicios de este tipo. 
Pues bien, con respecto a la legislación que trata de regular esta nueva modalidad de 
hacer turismo, como no podía ser de otra forma, indicar que es muy reciente, de hecho 
hasta principios de este siglo ninguna de las leyes de turismo aprobadas por los 
parlamentos de las diferentes comunidades autónomas de nuestro país hacía 
referencia alguna a dicho concepto. 
En Castilla y León, fue en el año 2007 cuando se aprobó la primera norma que trataba 
de garantizar que los servicios que prestaban las empresas de turismo activo 
cumplieran con una serie de requisitos de calidad, seguridad y control.  
A continuación se muestra un breve resumen de las normas que tendremos que tener 
en cuenta en el ejercicio de nuestra actividad: 
 Decreto 96/2007, de 27 de septiembre, por el que se regula la 
ordenación de las empresas de turismo activo de la Comunidad de 
Castilla y León 
Este Decreto, que regula por primera vez este sector en la región, determina 
las condiciones, requisitos y obligaciones que han de cumplir las empresas 
que se dediquen a la realización de actividades de este tipo, con el fin de 
generar un clima de confianza entre los usuarios.  
En primer lugar establece el concepto de empresas de turismo activo, 
definiéndolas como “aquellas que tengan por objeto la realización de 
actividades turístico-deportivas y de ocio, que se practiquen sirviéndose 
básicamente de los recursos que ofrece la propia naturaleza en el medio 
que se desarrollen, sea éste aéreo, terrestre de superficie o subterráneo o 
acuático y a las que es inherente el factor riesgo o cierto grado de esfuerzo 
físico o de destreza para su práctica". 
La norma exige a este tipo de empresas la obtención, con carácter previo a 
su funcionamiento, de la correspondiente autorización de la Consejería 
competente en materia de turismo, procediendo de oficio a su inscripción en 
el Registro de Empresas, Actividades y Profesiones Turísticas. 
Además, recoge una serie de requisitos de obligado cumplimiento para 
dichas empresas en referencia a: 
 Protección del medio ambiente. 
 Equipos y material homologados o, en su caso, que reúnan 
las condiciones de seguridad y garantías para el uso al que 
estén destinados. 
 Exigencia de sede social y placa identificativa. 
 Seguro de responsabilidad civil con una cobertura mínima de 
600.000,00€ por siniestro y de 150.000,00€ por víctima. 
 Seguro de accidentes o asistencia suscrito con los clientes. 
 Monitores, guías e instructores con titulación adecuada (más 
información sobre las titulaciones exigidas a los empleados 
en el apartado 7. Organización y recursos humanos). 
Respecto a las garantías para los usuarios, establece que: 
 Los responsables de estas empresas podrán limitar o 
prohibir la participación en las actividades a las personas que 
no reúnan las condiciones físicas o psíquicas adecuadas. 
 Las empresas de turismo activo y los usuarios habrán de 
firmar un contrato con desglose de los servicios y precio. 
Este contrato podrá ser suplido por un ticket o factura en la 
que aparezca desglosado servicio y precio. 
 En la sede o domicilio social, las empresas tendrán siempre 
a disposición del usuario información sobre el  registro de la 
empresa, actividades a realizar, medidas de seguridad,... 
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 La participación de menores de 16 años requerirá la 
correspondiente autorización de quien ostente la patria 
potestad o la tutela legal del menor. 
 Orden CYT/1865/2007, de 15 de noviembre, por la que se desarrolla el 
Decreto 96/2007, de 27 de septiembre, por el que se regula la 
ordenación de las empresas de turismo activo de la Comunidad de 
Castilla y León 
Esta Orden especifica determinados aspectos del Decreto 96/2007, 
básicamente en relación a: 
 Procedimiento de autorización de funcionamiento. 
 Determinación de la documentación a presentar. 
 Relación de actividades de turismo rural. 
 Identificación de este tipo de empresas. 
 Ley 14/2010, de 9 de diciembre, de Turismo de Castilla y León 
Esta norma con rango de Ley regula aspectos del sector turístico de Castilla 
y León tales como la promoción y fomento del mismo, sistemas de 
información, control de calidad a través de inspecciones y sanciones en 
caso de incumplimiento de las exigencias normativas y creación de 
organismos e instituciones para el control y fomento del sector, así como 
registros para la inscripción de establecimiento o actividades turísticas y 
registro de las posibles infracciones acaecidas. 
La Ley diferencia entre establecimientos de alojamiento, establecimientos 
de restauración, actividades de turismo activo y actividades de 
intermediación turísticas, exponiendo que, en todo caso, cualquier prestador 
de servicios turísticos podrá establecerse o prestar sus servicios en régimen 
de libre prestación en la Comunidad de Castilla y León, sin más limitaciones 
que las derivadas del cumplimiento de las normas legales y reglamentarias 
que le sean de aplicación; como la previa presentación de la 
correspondiente declaración responsable. 
Por último, indicar que la Ley 14/2010 también marca y potencia los 
procedimientos arbitrales de consumo para la resolución de posibles 
conflictos que surjan entre las empresas turísticas y sus clientes. 
A modo de resumen, en la página web de la Junta de Castilla y León se puede 
encontrar información sobre todos los pasos a seguir para el inicio de actividad de una 
empresa de turismo activo. 
 
Ilustración 10. Información para el inicio de actividad de una empresa de turismo activo 
En cuanto a los requisitos que exige la Junta de Castilla y León para establecerse 
como empresa de turismo activo tenemos: 
 En el caso de tratarse de persona jurídica, ostentar la necesaria 
representación, y que la misma se encuentre debidamente constituida e 
inscrita, de conformidad con lo establecido por la normativa vigente. 
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 Disponer de título suficiente para destinar el inmueble y sus elementos 
anexos, en su caso, y las correspondientes instalaciones, equipos y 
materiales a las actividades de turismo activo. 
 Disponer de las autorizaciones medioambientales y/o de la/s 
confederación/es Hidrográfica/s correspondiente/s que, en su caso, y según 
la normativa vigente, sean preceptivas. 
 Contar con un número suficiente de monitores, guías o instructores para 
asesorar o acompañar a los usuarios turísticos en la práctica de las 
actividades de turismo activo, que ostenten la titulación requerida en el 
artículo 8º del Decreto 96/2007, de 27 septiembre, por el que se regula la 
ordenación de las empresas de turismo activo de la Comunidad de Castilla y 
León, así como la de socorrismo, o cursos de primeros auxilios. 
 Disponer de Protocolo de actuación en caso de accidentes. 
 Contar con equipos y materiales para la práctica de actividades 
homologados, en su caso, o que reúnan, las condiciones de seguridad y 
garantías para el uso al que estén destinados, según las indicaciones de su 
fabricante. 
 Contar con contratos de seguro de responsabilidad civil, y de accidentes y 
asistencia a los usuarios, en pleno vigor, con las coberturas mínimas 
especificadas en el artículo 7º del Decreto 96/2007, de 27 septiembre, por el 
que se regula la ordenación de las empresas de turismo activo de la 
Comunidad de Castilla y León: 600.000,00€ por siniestro y 150.000,00€ por 
victima para el de responsabilidad civil, incluyendo el de accidentes y 
asistencia los gastos de rescate, y referidos ambos contratos de seguro a la 
prestación de las actividades de turismo activo. 
 Cumplir con los demás requisitos impuestos por la normativa turística o de 
cualquier otro ámbito o carácter, que incidan en el desarrollo de las 
actividades que se lleven a cabo y de los servicios que se presten, 
incluyendo la posesión de las autorizaciones, licencias, informes, 
certificaciones o declaraciones responsables que pudieran ser exigibles. 
 Memoria descriptiva de las actividades de turismo activo ofertadas por la 
empresa. 
 Documento por Actividad, en el que se exprese el número máximo de 
participantes y rutas o zonas habituales. 
En este sentido, desde “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” somos conscientes del 
enorme trabajo burocrático que tenemos por delante para cumplir con todas estas 
exigencias, por lo tanto, tenemos previsto ponernos con ello cuanto antes. 
6.2. Determinación del proceso de prestación del servicio 
En un primer momento hemos decidido que los clientes tendrán que contratar nuestros 
servicios directamente a “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”, ya sean particulares, 
grupos o empresas. Más adelante, sí que tenemos previsto acudir a agencias de viajes 
y touroperadores, sobre todo de Madrid, Valladolid y Segovia, para tratar de llegar a un 
mayor número de clientes. 
En cuanto al calendario de actividades, la idea es intentar satisfacer las necesidades 
de cada cliente, ubicándole en la fecha que nos solicite para realizar la actividad, 
aunque en caso de actividades en grupo, si el número de personas para ese día no es 
suficiente o ya ha sido superado el límite de participantes, se le colocará cuando haya 
hueco o cuando exista un grupo suficiente para realizarla. De todas formas, lo normal 
en las actividades de grupo es que los clientes acudan ya a nosotros formando 
equipos suficientes para realizar la actividad. Por lo tanto, nuestra labor principal en 
este sentido será llevar un control exhaustivo del calendario de actividades para que 
no haya errores de planificación. 
Una vez en el momento de la actividad, y siempre de forma previa a su inicio, se 
informará a los clientes dejando constancia de forma escrita de los siguientes 
aspectos:  
 Rutas, itinerarios y destinos de la actividad.  
 Medidas para la preservación del entorno en el marco de la práctica a 
realizar.  
 Grado de dificultad (tipo de vía, nivel, kilometraje,…).  
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 Medidas de seguridad previstas y comportamiento a seguir en caso de 
emergencia. 
 Requisitos físicos, conocimientos y destrezas necesarias para la realización 
de la actividad. 
 Equipación y materiales a utilizar. 
Tras la realización de las actividades se procederá a recoger el material, comprobar 
que está todo y que el estado del mismo es correcto. Se limpiará, dejándolo secar en 
caso necesario, y se volverá a colocar todo en su sitio en el almacén. 
Los cobros se llevarán a cabo al finalizar la actividad, si bien, como se ha indicado 
anteriormente, se solicitará en algunos casos un anticipo a modo de garantía de 
reserva. 
6.3. Subcontrataciones 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” subcontratará las actividades de piragüismo y 
rutas a caballo a empresas especializadas de la zona en las condiciones económicas 
que se detallan en el plan económico-financiero. 
6.4. Infraestructuras 
Para iniciar la actividad será necesario contar con un local para su uso como oficina y 
un almacén. Además, se requerirá un aula para realizar las diferentes actividades con 
niños y para los talleres y cursos. 
Y es que en este tipo de empresas la oficina suele ser el centro neurálgico, desde ella 
se distribuyen las tareas cada día, se realizan los cobros, se recibe a los 
proveedores,...  
En el almacén se guardará el material preparado para cada uso. Además, suele 
utilizarse como punto de partida de las actividades y vestuario en el que se cambian 
los clientes. En nuestro caso ese local ay está habilitado con aseos, así que no es 
necesario acometer ninguna obra. 
En este sentido, como ya se ha comentado en apartados anteriores, “LA CABRA 
TIRA AL MONTE S.L.” tiene un acuerdo con el Ayuntamiento de Canalejas de 
Peñafiel para que todas esas instalaciones sean cedidas a coste cero. Eso sí, en caso 
de que sea necesario realizar alguna inversión de acondicionamiento y adquisición de 
mobiliario correrá a cargo nuestro. 
También será necesario un vehículo, en nuestro caso hemos optado por una furgoneta 
Citroën Jumpy Combi 5/9p, para el día a día de la empresa. Será adquirida de 
segunda mano a una persona de confianza. La ventaja de este modelo es que es 
posible utilizarlo como furgoneta de carga o para el transporte de personas, ya que 
puede trasladar en un único viaje hasta nueve personas. 
En cuanto al material de equipamiento para actividades, se adquirirán 15 bicicletas de 
mountain bike (lo habitual es disponer de equipamientos para al menos 10 clientes) y 
varios retales de bicicletas para proceder a su acondicionamiento y rehabilitación. En 
conjunto las bicicletas supondrán una de las partidas de mayor importe. 
Por otro lado, para el rocódromo se hará uso de la parte trasera del frontón del pueblo 
como ya se ha comentado, mientras que para el paintball y el tiro con arco, se utilizará 
una campa próxima propiedad de la familia de uno de los emprendedores. 
La idea es ir acomodando nuestra oferta de servicios y el ritmo de realización de 
inversiones al crecimiento de cada actividad, financiando las inversiones necesarias 
principalmente con recursos generados por la empresa. 
6.5. Proveedores 
En este tipo de negocio, la oferta de proveedores de equipos, materiales y 
complementos es bastante amplia, habiendo mucha diferencia tanto de calidad como 
de precio entre unos y otros. 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” trabajará siempre con las marcas más conocidas 
en el sector y que ofrezcan la mejor relación calidad/precio teniendo en cuenta que 
aspectos como la facilidad para la realización de los pedidos, la rapidez en la entrega 
de los mismos, la variedad de materiales disponibles, la cercanía de las empresas a 
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nuestras instalaciones, el trato afable o el servicio postventa serán prioritarios en la 
elección de nuestros proveedores. 
Además, estableceremos una política en la que se intentará unificar todas las compras 
de material a marcas y distribuidores concretos buscando mejoras en los precios y 
aplazamientos en los pagos. 
6.6. Procedimientos y control de calidad  
La calidad en el servicio de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” se basará, 
fundamentalmente, en la seguridad de cada una de las actividades y en el trato a los 
clientes. 
Para el asegurar esos niveles de calidad estableceremos una serie de protocolos de 
trabajo aplicables a la ejecución de los servicios y al uso y mantenimiento de los 
materiales, los cuales deberán ser totalmente homologados y reunir las condiciones de 
seguridad y garantías necesarias para el uso al que estén destinados.  
En este sentido, será obligatorio que todo el personal de la empresa conozca dichos 
protocolos, siéndoles proporcionados los recursos suficientes para llevarlos a cabo.  
En cuanto a los clientes, todas las normas se colocarán por escrito en un lugar visible 
y se les recordarán de forma verbal antes de comenzar cada actividad, 
informándoseles del nivel de riesgo de la misma y de las pautas a seguir, evaluando 
sus capacidades y estableciendo instrucciones claras y sencillas. Será obligatorio el 
uso de casco en todas las actividades que así lo requieran. 
Todos estos procedimientos se estructurarán en un procedimiento de vigilancia de la 
seguridad que vincule el medio donde se realiza la actividad, la propia actividad y las 
personas que la realizan. 
Según la normativa vigente, los monitores, cuando acompañen a grupos organizados, 
deberán llevar botiquín de primeros auxilios y un aparato de comunicación, en nuestro 
caso móviles ya que hay cobertura en toda la zona, para mantener contacto directo 
con los responsables de la empresa, con la finalidad de dar el correspondiente aviso 
en caso de accidente o por cualquier otra necesidad. 
Además, desde “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” se pondrán a disposición de los 
clientes programas y folletos con la siguiente información sobre las actividades: 
 Destino, itinerario o trayecto que se va a recorrer. 
 Medidas que se van a adoptar para preservar el entorno. Se informará 
expresamente acerca de la normativa de protección del medioambiente que, 
en su caso, resulte aplicable. 
 Condiciones físicas y conocimientos que se requieren para la práctica de las 
actividades, así como dificultades que dicha práctica entraña, y 
comportamiento que hay que seguir en caso de peligro. 
 Medidas de seguridad previstas. 
 Equipo y materiales necesarios. 
 Existencia de una póliza de responsabilidad civil y de seguro de asistencia o 
accidente. 
 Precios de los servicios ofertados con indicación de si incluyen o no 
impuestos. 
 Existencia de hojas de reclamación a disposición de los clientes. 
La intención es que a medida que el negocio se vaya consolidando, desde “LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L.” nos vayamos planteando alguna certificación de 
calidad del modelo ISO o de la Q de calidad turística, para consolidar nuestra imagen 
de compromiso con la calidad y la satisfacción de nuestros clientes. 
Por último, como ya hemos indicado anteriormente, elaboraremos un sistema de 
encuestas de satisfacción y de evaluación interna de la calidad del servicio para 
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7. Organización y recursos humanos 
7.1. Organigrama propuesto 
La estructura de una pequeña empresa de turismo activo como “LA CABRA TIRA AL 
MONTE S.L.” suele estar formada por el emprendedor (en este caso dos personas) y 
por un número variable de monitores, que depende del catálogo de actividades 
ofertadas y de la época del año. 
En nuestro caso, se contratará a un monitor de actividades que trabajará con nosotros 
durante todo el año y a otro, aunque cabe la posibilidad de que sean dos dependiendo 
de la carga de trabajo, para los meses de mayor demanda (se estiman cuatro meses 
inicialmente). 
En cuanto a los emprendedores, uno asumirá las tareas de gerencia y las principales 
labores comerciales, y hablamos de principales labores comerciales porque esta 
función no será exclusiva de esa persona, sino que todos y cada uno de los 
trabajadores de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” estarán obligados, de una u otra 
forma, a realizar esta importante labor para la empresa en sus respectivos ámbitos de 
actuación. Además, este emprendedor, asumirá la gestión de los clientes y 
proveedores y será el encargado del posicionamiento de la empresa en los medios de 
comunicación, controlando la página web y el acceso a las redes sociales, será el 
Community Manager. 
El otro emprendedor será la máxima responsabilidad en los temas relacionados con 
las actividades deportivas, ostentando su dirección. Además, trabajará como instructor 
y guía del equipo de monitores, encargándose de las labores de coordinación, 
recursos humanos, así como de los procesos de selección que se llevarán a cabo en 
caso de nuevas contrataciones. 
La idea de LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” es no contratar ningún servicio externo, 
aunque el primer año, debido, por un lado, a la falta de preparación de los 
emprendedores en determinados aspectos y, por otro, a la escasa disponibilidad de 
tiempo, se considera necesario externalizar aquellas cuestiones relacionadas con 
asesoría fiscal y laboral, así como para otras obligaciones contables y mercantiles. Su 
coste para el primer año se estima en alrededor de 1.500,00€. 
Por lo tanto, el organigrama será el siguiente: 
 
Figura 1. Organigrama de la empresa 
7.2. Relación de puestos de trabajo 
La relación de puestos de trabajo de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” será la 
siguiente: 
PUESTO DE TRABAJO  TIPO DE CONTRATO 
Emprendedor 1 (Gerente y responsable comercial) Indefinido jornada completa 
Emprendedor 2 (Responsable de actividades deportivas) Indefinido jornada completa 
Monitor de actividades Indefinido jornada completa 
Monitores en temporada alta Temporal jornada completa 
Tabla 6. Tipo de contrato para cada puesto de trabajo 
Se considera que el perfil apropiado para acompañar a los emprendedores en el 
desarrollo de las actividades objeto del proyecto será el de monitores de turismo 
Gerente y responsable comercial 
Monitor de actividades Monitor 1 en temporada alta Monitor N en temporada alta 
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activo. Conceptualmente, se trata de profesionales que se encargan de la ejecución y 
desarrollo de actividades turísticas de recreo, deportivas y de aventura que se 
practican sirviéndose básicamente de los recursos que ofrece la propia naturaleza en 
el medio que se desarrollan. Esta figura se encuentra regulada por cada Comunidad 
Autónoma, en Castilla y León, el Decreto 96/2007, de 27 de septiembre, por el que se 
regula la ordenación de las empresas de turismo activo de la Comunidad de Castilla y 
León, indica que los monitores, guías o instructores deberán estar en posesión de, al 
menos, una de las siguientes titulaciones: 
 Licenciado en Ciencias de la Actividad Física y del Deporte. 
 Licenciado en Educación Física. 
 Diplomado en Educación Física. 
 Maestro, especialidad en Educación Física. 
 Técnico en Conducción de Actividades Físico-Deportivas en el medio 
natural. 
 Técnico Deportivo o Técnico Deportivo Superior en la modalidad de que se 
trate, de conformidad con lo establecido en el Real Decreto 1913/1997, de 
19 de diciembre, por el que se configuran como enseñanzas de régimen 
especial las conducentes a la obtención de titulaciones de técnicos 
deportivos. 
 Las titulaciones de Monitor de nivel y Coordinador de nivel expedidas por el 
órgano u organismo competente en materia de juventud. 
Pero además de la titulación, también valoraremos en la elección de los monitores 
otros aspectos como: 
 Capacidades físicas. Necesarias por tratarse de actividades deportivas que 
requerirán una buena forma física. 
 Experiencia en actividades similares. Aunque no será indispensable pero 
obviamente se valorará. 
 Aptitudes del trabajador para el puesto. Además de las aptitudes físicas, se 
requerirá buen trato con el público, capacidad para entenderse con la gente 
y sociabilidad. 
 Actitudes del trabajador en el puesto. Como ser agradable pero firme en 
cuestiones como las medidas de seguridad necesarias para la práctica de 
las actividades. 
 Tener de una u otra forma relación con el entorno de Canalejas de Peñafiel 
o municipios cercanos. 
7.3. Costes laborales 
Como se acaba de comentar, para desarrollar su actividad “LA CABRA TIRA AL 
MONTE S.L.” requerirá del trabajo de los emprendedores y de un monitor durante todo 
el año, así como del apoyo de, como mínimo, otro monitor para los períodos en los 
que la carga de trabajo sea mayor. 
En los inicios de la actividad empresarial, será muy importante para el adecuado 
desarrollo de la empresa ajustar lo mejor posible los costes laborales. Nuestro objetivo 
es que los monitores estén a gusto con nosotros y se sientan valorados, pero también 
deberán ser conscientes que se está comenzando un proyecto y que la política salarial 
no podrá ser tan esplendida como nos gustaría a todos. 
Aun así, se pretende complementar, siempre que sea posible, el salario base de los 
monitores con retribuciones extraordinarias, por ejemplo, con motivo de la realización 
de horas extraordinarias o de trabajos en jornadas festivas, y es que sabemos que en 
un trabajo de este tipo el alineamiento de los monitores con la empresa es 
imprescindible para ofrecer el mejor servicio al cliente. 
Respecto a la remuneración de los monitores, actualmente no existe un convenio 
colectivo específico aplicable a los trabajadores de turismo activo. Por lo tanto, se 
tendrán en cuenta los siguientes acuerdos: 
 Resolución de 23 de agosto de 2006, de la Dirección General de 
Trabajo, por la que se dispone la inscripción en el registro y 
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publicación del II Convenio colectivo estatal de instalaciones 
deportivas y gimnasios 
En su artículo primero recoge que “El presente Convenio es de aplicación y 
regula las condiciones de trabajo de todas las empresas, cualquiera que sea 
la forma jurídica que adopten, que tengan por objeto o actividad económica 
las oferta y/o prestación de servicios de ocio-deportivo, ejercicio físico o 
práctica físico-deportiva, vigilancia acuática y la misma […]. También están 
incluidas en el ámbito funcional de este convenio las empresas que 
desarrollen el objeto y la actividad económica indicada aunque ésta se 
realice fuera de establecimientos o instalaciones habilitadas para ello, es 
decir, al aire libre o en contacto con la naturaleza.” 
 Resolución de 8 de abril de 2010, de la Dirección General de Trabajo, 
por la que se registra y publica las tablas salariales correspondientes 
al año 2010 del II Convenio colectivo estatal de instalaciones 
deportivas y gimnasios 
A continuación se muestra una tabla con los salarios previstos para cada trabajador 











Director Gerente 1760 968,00€ / mes 1.000,00€ / mes 32% 18.480,00€ 
Director de actividades 1760 968,00€ / mes 1.000,00€ / mes 32% 18.480,00€ 
Monitor de actividades fijo 1760 887,00€ / mes 1.000,00€ / mes 32% 18.480,00€ 
Monitor en temporada alta 586 887,00€ / mes 900,00€ / mes 32% 4.640,00€ 
Tabla 7. Costes laborales del primer año 
 
8. Plan económico-financiero 
8.1. Inversión inicial 
Se presentan en este punto el total de inversiones previstas para el inicio de la 
actividad de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”. 










Bicicleta de montaña 250,00€ 15 3.750,00€ 
Bicicleta de segunda mano 100,00€ 15 1.500,00€ 
Casco 15,00€ 30 450,00€ 
Cámara 35,00€ 10 350,00€ 
Equipo de reparaciones y herramientas 
(ganchos, soportes, mesa de trabajo, 
cajas de herramientas, soldador,…) 
- - 600,00€ 
Portabicicletas superior 50,00€ 1 50,00€ 
Portabicicletas trasero 70,00€ 1 70,00€ 
Senderismo - - - - 
Orientación Brújula 30,00€ 10 300,00€ 
Paintball 
Marcador 100,00€ 15 1.500,00€ 
Máscara 30,00€ 15 450,00€ 
Mono 20,00€ 15 300,00€ 
Chaleco 25,00€ 15 375,00€ 
Caja de 2000 bolas 24,00€ 5 120,00€ 
Tiro con arco 
Arco 120,00€ 3 360,00€ 
Paquete de 20 flechas 60,00€ 3 180,00€ 
Diana de paja 100,00€ 3 300,00€ 
Escalada y 
tirolina 
Arnés 60,00€ 4 240,00€ 
Mosquetón 10,00€ 8 80,00€ 
Ocho 15,00€ 4 60,00€ 
Cuerda 100,00€ 4 400,00€ 
Varios - - 300,00€ 
Material 
diverso 
Cometa 25,00€ 10 250,00€ 
Bolas malabares (3) 3,00€ 10 300,00€ 
Diábolo 10,00€ 10 100,00€ 
Balones variados - - 40,00€ 
Equipamiento de bádminton completo 75,00€ 2 150,00€ 
Raquetas y pelotas de frontón 60,00€ 2 120,00€ 
Otros Citroën Jumpy Combi 5/9p (2ª Mano) 8.000,00€ 1 8.000,00€ 
TOTAL  20.695,00€ 
Tabla 8. Inmovilizado material (utillaje) 
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Estantería 50,00€ 4 200,00€ 
Mesa de oficina 80,00€ 1 80,00€ 
Silla de oficina 15,00€ 3 45,00€ 
Banco de madera 40,00€ 3 120,00€ 
Armario resina 70,00€ 3 210,00€ 
Baúl resina 40,00€ 2 80,00€ 
Oficina 
Mesa de oficina 80,00€ 1 80,00€ 
Silla de oficina 15,00€ 3 45,00€ 
Estantería 30,00€ 1 30,00€ 
Varios - - 200,00€ 
Limpieza 
Material - - 150,00€ 
Productos - - 120,00€ 
TOTAL  1.360,00€ 
Tabla 9. Inmovilizado material (adecuación del local, mobiliario y decoración) 








Ordenador portátil 650,00€ 1 650,00€ 
Monitor 120,00€ 1 120,00€ 
Impresora 50,00€ 1 50,00€ 
Oficina 
Calculadora 15,00€ 1 15,00€ 
Teléfono 30,00€ 1 30,00€ 
TOTAL 865,00€ 
Tabla 10. Inmovilizado material (equipamiento informático y de comunicaciones) 
En cuanto al inmovilizado intangible tendremos: 
 Coste que nos supondrá adquirir un software específico para empresas de 
turismo activo en el mercado: 500,00€. 
 En cuanto al fondo de maniobra, hemos considerado suficiente un importe 
que nos permita cubrir los gastos fijos de los primeros tres meses de 
actividad, en este caso, 20.090,40€. 
 Por último, indicar que gracias a la colaboración del ayuntamiento de 
Canalejas de Peñafiel nos ahorramos la típica partida dedicada a las fianzas 
por el alquiler de los locales en este apartado. 
Además a todo esto tenemos que añadir los gastos de constitución de “LA CABRA 
TIRA AL MONTE S.L.”, en nuestro caso, una sociedad de responsabilidad limitada 
(más información en el apartado 10.1 Forma jurídica elegida): 
CONCEPTO COSTE  
Certificado negativo del nombre 25,00€ 
Elaboración de los Estatutos y Escritura de Constitución 500,00€ 
Liquidación del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales 240,00€ 
Inscripción en el Registro Mercantil 150,00€ 
Impuesto de Actividades Económicas (IAE) 90,00€ 
Licencia de actividades e instalaciones 125,00€ 
Compra de modelos oficiales 18,00€ 
Compra de libros contables y legalización de los mismos 30,00€ 
TOTAL  1.298,00€ 
Tabla 11. Gastos de constitución 
Con lo que tenemos, que el total de inversiones previstas para el inicio de la actividad 
de la empresa será: 
ELEMENTOS DEL PRESUPUESTO DE INVERSIONES INICIO DE ACTIVIDAD 
Gastos de constitución 1.298,00€ 
INMOVILIZADO INTANGIBLE 20.590,40€ 
Aplicaciones informáticas 500,00€ 
Fondo de maniobra 20.090,40€ 
INMOVILIZADO MATERIAL 23.080,00€ 
Utillaje 20.695,00€ 
Adecuación del local, mobiliario y decoración 1.360,00€ 
Equipamiento informático y de comunicaciones 865,00€ 
TOTAL 44.788,40€ 
IVA 9.405,56€ 
TOTAL INVERSIÓN 54.193,96€ 
Tabla 12. Resumen de inversiones 
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8.2. Financiación 
Como acabamos de calcular en el apartado anterior, las inversiones necesarias para la 
puesta en marcha de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” ascenderán a 54.193,96€.  
Para intentar llegar a esa cantidad vamos a disponer de los siguientes recursos 
propios: 
 Fondos propios 
Constituido por las aportaciones de capital de los socios. En nuestro caso, 
cada socio aportará 12.000,00€. Por lo tanto, el capital de la empresa 
estará constituido por un total de 24.000,00€. 
 Subvenciones públicas 
Desde la Agencia de Inversiones y Servicios de Castilla y León (ADE) 
de la Consejería de Economía y Empleo de la Junta de Castilla y León se 
ofrecen unas ayudas, enmarcadas en el Plan Adelanta, a los autónomos y 
a las empresas emprendedoras que realicen microproyectos durante su 
primera etapa de puesta en marcha de un proyecto empresarial o de idea 
de negocio. 
En cuanto a la cuantía, consistirá en una subvención a fondo perdido del 
50% del presupuesto aprobado con el límite de 30.000,00€ y un 75% de los 
gastos de constitución y primer establecimiento. 
Los requisitos para acceder a la ayuda, entre otros, son que la inversión 
tiene que estar entre los 6.000,00€ y los 100.000,00€ (en nuestro caso es 
así), que los proyectos deben ser viables desde el punto de vista técnico, 
económico, financiero y medioambiental (nuestro proyecto lo es), deben 
estar autofinanciados con fondos propios en un 25% (en nuestro caso el 
porcentaje ronda el 45%) y suponer la creación de autoempleo (también lo 
cumplimos). Además, se exige que las inversiones deban mantenerse en el 
establecimiento, al menos, durante 5 años desde su finalización (esa es 
nuestra idea). 
Son sectores subvencionables: las industrias extractivas y manufactureras 
que apliquen tecnologías medias y avanzadas; los servicios de apoyo 
industrial; los hoteles de 3,4 y 5 estrellas ubicados en un municipio con una 
población inferior a 50.000 habitantes; actividades de turismo activo en 
municipios con una población inferior a 10.000 habitantes; comercio 
minorista y los centros y establecimientos destinados expresamente a la 
enseñanza y difusión del español para extranjeros acreditado por el Instituto 
Cervantes. 
En cuanto a los conceptos subvencionables, se considerarán todas aquellas 
inversiones elegibles: los activos fijos nuevos o de primer uso, como: la 
adquisición de los terrenos necesarios; las traídas y acometidas de 
servicios; la urbanización y obras exteriores adecuadas; las edificaciones de 
obra civil y otras obras vinculadas al proyecto; los bienes de equipo; los 
trabajos de planificación, ingeniería de proyecto y dirección facultativa de 
los trabajos; otras inversiones en activos fijos materiales o tangibles; e 
inversiones en la adquisición de patentes, en licencias de explotación o en 
conocimientos técnicos (hasta el 25% de la inversión podrá ser 
subvencionada). 
El plazo de presentación para solicitar la subvención finaliza el 30 de 
diciembre de 2013 y el plazo máximo de resolución será de 3 meses a 
contar desde el momento en que la documentación requerida esté 
completa. 
Después tendremos un plazo para justificar de un mes desde la finalización 
del plazo de ejecución. 
Según nuestros cálculos, el ADE nos debería dar una ayuda por valor de 
8.378,50€ 
Además, según nos hemos informado, también podemos solicitar otra 
subvención, en este caso por la creación de empleo que se generaría con 
nuestro proyecto, concedida por la Consejería de Economía y Empleo de 
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En resumen, en cuanto a los recursos propios, tendremos: 
RECURSOS PROPIOS IMPORTE 
Capital social 24.000,00€ 
Subvenciones 11.378,50€ 
TOTAL 35.378,50€ 
Tabla 13. Recursos propios 
Pues bien, como se puede observar no es suficiente con estos recursos propios para 
hacer frente a los 54.193,96€ de inversión, por lo tanto, tendremos que acudir a la 
financiación ajena. En nuestro caso, solicitaremos una línea de crédito ICO con las 
siguientes características: 
 Importe: 18.815,46€ 
 Tipo de interés: Tipo de interés fijo al 6,15% TAE 
 Amortización: 3 años (sin carencia) 











1 1.725,35€ 282,85€ 1.442,51€ 1.442,51€ 17.372,95€ 
2 1.725,35€ 261,16€ 1.464,19€ 2.906,70€ 15.908,76€ 
3 1.725,35€ 239,15€ 1.486,20€ 4.392,90€ 14.422,56€ 
4 1.725,35€ 216,81€ 1.508,54€ 5.901,44€ 12.914,02€ 
5 1.725,35€ 194,13€ 1.531,22€ 7.432,66€ 11.382,80€ 
6 1.725,35€ 171,11€ 1.554,24€ 8.986,90€ 9.828,56€ 
7 1.725,35€ 147,75€ 1.577,60€ 10.564,50€ 8.250,96€ 
8 1.725,35€ 124,03€ 1.601,32€ 12.165,82€ 6.649,64€ 
9 1.725,35€ 99,96€ 1.625,39€ 13.791,21€ 5.024,25€ 
10 1.725,35€ 75,53€ 1.649,82€ 15.441,04€ 3.374,42€ 
11 1.725,35€ 50,73€ 1.674,63€ 17.115,66€ 1.699,80€ 
12 1.725,35€ 25,55€ 1.699,80€ 18.815,46€ 0,00€ 
Tabla 14. Datos del préstamo solicitado 
Por lo tanto, la financiación necesaria para poder hacer frente a las inversiones será: 
CONCEPTO IMPORTE 
RECURSOS PROPIOS 35.378,50€ 
Capital social 24.000,00€ 
Subvenciones 11.378,50€ 
RECURSOS AJENOS 18.815,46€ 
Crédito ICO 18.815,46€ 
TOTAL 54.193,96€ 
Tabla 15. Resumen de financiación 
8.3. Ingresos por áreas de negocio. Previsión de ventas 
A continuación se hará una estimación de las ventas realizadas para cada una de las 
áreas de negocio durante el primer año de funcionamiento de “LA CABRA TIRA AL 
MONTE S.L.”. Para los cálculos se han tenido en cuenta los precios indicados en el 
apartado 8.4 Política de precios: 
ÁREA DE NEGOCIO 
UNIDADES 
VENDIDAS 
PRECIO MEDIO POR 
PERSONA 
TOTAL 
Bicicleta (mountain bike, cicloturismo, 
alquiler, talleres,…) 
1.750 25,00€ 43.750,00€ 
Senderismo y orientación (incluye 
cursos) 
1.250 25,00€ 31.250,00€ 
Paintball 1.100 25,00€ 27.500,00€ 
Circuito multiaventura 800 30,00€ 24.000,00€ 
Piragüismo y kayak 300 3,50€* 1.050,00€ 
Equitación  500 3,00€* 1.500,00€ 
Visitas guiadas 500 10,00€ 5.000,00€ 
Resto de talleres y cursos 300 10,00€ 3.000,00€ 
Tabla 16. Estimación de ventas para el primer año 
* Se ha llegado a un acuerdo con empresas que se dedican a ofrecer estos servicios y “LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L.” obtendría un beneficio del 10% de todas las ventas llevadas 
a cabo por nosotros. En el caso de las actividades acuáticas el precio medio por persona es 
de 35,00€ por actividad, mientras que en las rutas a caballo es de 30,00€. 
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Para calcular el número de unidades vendidas de cada actividad se ha optado por 
hacerlo bajo un criterio conservador.  
Se estima que para los siguientes años los incrementos en los porcentajes de venta 
serán diferentes dependiendo del área de negocio: 
 En senderismo y orientación, circuito multiaventura, piragüismo y kayak, 
equitación, visitas guiadas y los talleres y cursos prevemos un crecimiento 
anual del 5%. 
 En las actividades de bicicleta y el paintball, que pretendemos sean 
nuestros servicios más demandados, el crecimiento de ventas estimado 
será de un 10% anual. 
Con todos estos datos, se presenta a continuación una tabla resumen de la previsión 
de ventas: 
ÁREA DE NEGOCIO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Bicicleta 43.750,00€ 48.125,00€ 52.937,50€ 
Senderismo y orientación 31.250,00€ 32.812,50€ 34.453,12€ 
Paintball 27.500,00€ 30.250,00€ 33.275,00€ 
Circuito multiaventura 24.000,00€ 25.200,00€ 26.460,00€ 
Piragüismo y kayak 1.050,00€ 1.102,50€ 1.157,62€ 
Equitación  1.500,00€ 1.575,00€ 1.653,75€ 
Visitas guiadas 5.000,00€ 5.250,00€ 5.512,50€ 
Resto de talleres y cursos 3.000,00€ 3.150,00€ 3.307,50€ 
TOTAL 137.050,00€ 147.465,00€ 158.756,99€ 
Tabla 17. Resumen de previsión de ventas 
  
8.4. Previsión de gastos 
Se presenta a continuación una tabla resumen de los costes fijos de “LA CABRA 
TIRA AL MONTE S.L.” (se estima un crecimiento del 5% anual): 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO2 AÑO 3 
Gastos de personal 60.080,00€ 63.084,00€ 66.238,20€ 
Seguros 4.250,00€ 4.462,50€ 4.685,62€ 
Gastos generales 5.500,00€ 5.775,00€ 6.073,75€ 
Suministros 3.500,00€ 3.675,00€ 3.858,75€ 
Otros gastos 4.500,00€ 4.725,00€ 4.961,25€ 
TOTAL COSTES FIJOS SIN 
AMORTIZACIONES 
77.830,00€ 81.721,50€ 85.817,57€ 
Amortizaciones 2.531,60€ 2.531,60€ 2.531,60€ 
TOTAL COSTES FIJOS 80.361,60€ 84.253,10€ 88.349,17€ 
Tabla 18. Previsión de costes fijos 
La partida de seguros engloba todos los seguros de empresa y el del vehículo. En 
cuanto a los gastos generales, de los 5.500,00€/año estimados, 2.500,00€ se 
dedicarán al mantenimiento de las instalaciones. La partida de otros gastos engloba 
los gastos en publicidad y los de la gestoría. 
Para el cálculo de las amortizaciones, se ha tenido en cuenta lo siguiente: 
 Total inmovilizado material: 23.080,00€. Se estima una tasa de amortización 
del 10%. Por lo tanto, la amortización anual será de 2.308,00€. 
 Gastos de constitución: 1.298,00€. Se amortizarán en 5 años. Por lo tanto, 
la amortización anual será de 223,60€. 
Por lo tanto, el valor total calculado para la amortización anual será la suma de los 
dos, es decir, 2.531,60€. 
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En cuanto a los costes variables, se presenta a continuación una tabla resumen con 
todos los gastos asociados a los productos y servicios que comercializará la empresa 
agrupados por áreas de negocio: 
ÁREA DE NEGOCIO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Bicicleta 13.125,00€ 14.437,50€ 15.881,25€ 
Senderismo y orientación 3.125,00€ 3.281,25€ 3.445,31€ 
Paintball 5.500,00€ 6.050,00€ 6.655,00€ 
Circuito multiaventura 4.800,00€ 5.040,00€ 5.292,00€ 
Piragüismo y kayak - - - 
Equitación  - - - 
Visitas guiadas 1.000,00€ 1.050,00€ 1.102,50€ 
Resto de talleres y cursos 600,00€ 630,00€ 661,50€ 
TOTAL 28.150,00€ 30.488,75€ 33.037,56€ 
Tabla 19. Previsión de costes variables 
Las estimaciones de estos costes han sido elevadas para continuar con la elaboración 
de un plan financiero “conservador”. Además, por cada línea de actividad varían estas 
previsiones, siendo la más costosa, obviamente, las rutas en bicicleta, que alcanzan 
un 30% de lo ingresado por ventas. El paintball, los circuitos multiaventura, las visitas 
guiadas y los talleres llegan a un 20%, mientras que el senderismo y la orientación a 
un 10%. 
Como ya se ha comentado anteriormente, para las actividades que requieren equipos 
más caros o especializados se acudirá a la negociación de comisiones por ventas con 
las empresas que ofrezcan esos servicios, por lo tanto, podemos obviar el coste de la 
actividad para nosotros por ser muy pequeño (aunque no cero, lo compensamos con 
las previsiones conservadoras anteriores). 
  
8.5. Cuenta de resultados previsionales 
En la tabla siguiente se puede observar la cuenta de resultados previsionales: 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
INGRESOS 150.428,50€ 149.565,00€ 160.961,99€ 
Ventas 137.050,00€ 147.465,00€ 158.756,99€ 
Subvenciones 11.378,50 0,00€ 0,00€ 
Acuerdos de la empresa 2.000,00€ 2.100,00€ 2.205,00€ 
COSTES VARIABLES 28.150,00€ 30.488,75€ 33.037,56€ 
Actividades 28.150,00€ 30.488,75€ 33.037,56€ 
MARGEN BRUTO 122.278,50€ 119.076,25€ 127.924,43€ 
COSTES FIJOS Y 
AMORTIZACIONES 
80.361,60€ 84.253,10€ 88.349,17€ 
Gastos de personal 60.080,00€ 63.084,00€ 66.238,20€ 
Seguros 4.250,00€ 4.462,50€ 4.685,62€ 
Gastos generales 5.500,00€ 5.775,00€ 6.073,75€ 
Suministros 3.500,00€ 3.675,00€ 3.858,75€ 
Otros gastos 4.500,00€ 4.725,00€ 4.961,25€ 
Amortizaciones 2.531,60€ 2.531,60€ 2.531,60€ 
RESULTADO BRUTO 41.916,90€ 34823.15€ 39575.26€ 
GASTOS FINANCIEROS 997,97€ 637,02€ 251,77€ 
Intereses del préstamo 997,97€ 637,02€ 251,77€ 
BENEFICIO ANTES DE 
IMPUESTOS (BAIT) 
40.918,93€ 34.186,13€ 39.323,49€ 
IMPUESTOS SOBRE 
BENEFICIOS 
10.229,73€ 8.546,53€ 9.830,87€ 
BENEFICIOS DESPUÉS 
DE IMPUESTOS (BDT) 
30.689,20€ 25.639,99€ 29.492,61€ 
Tabla 20. Cuenta de resultados previsionales 
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9. Análisis de riesgos y plan de contingencias 
A continuación se exponen algunos de los principales riesgos que puede tener el 
proyecto y las acciones para tratar de mitigarlos previstas en nuestro plan de 
contingencias: 
 Descontrol financiero 
En este tipo de empresas la gestión ineficaz del flujo de caja, que suele ser 
bastante habitual, se puede convertir en un problema importante para la 
supervivencia. La cuestión es que no es suficiente sólo con vender, hay que 
hacerlo controlando los costes de las actividades, a los precios adecuados y 
cobrando por ello cuando se debe. 
Acciones: Actualmente ninguno de los promotores tenemos grandes 
conocimientos de gestión empresarial, por lo que la formación 
durante los primeros meses de trabajo será algo 
imprescindible, por ello, tenemos pensado acudir a cursos 
especializados en gestión de empresas de turismo activo. 
 Problemas entre los socios 
Los dos emprendedores nos conocemos desde que nacimos, de hecho 
somos familia, lo que puede ser una ventaja en algunos casos pero que no 
evita que puedan surgir tensiones, sobre todo, cuando el desarrollo del 
negocio no va por la línea que cada uno habíamos pensado a título 
individual. 
Acciones: Lo primero de todo será dejar todo por escrito y bien atado 
desde un principio, para evitar problemas en caso de 
complicaciones en el negocio. En cuanto a la relación 
personal y profesional entre ambos, se plantearan reuniones 
semanales no sólo para ver cómo está evolucionando “LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L.” sino también para charlar 
amigablemente de cómo nos sentimos cada uno de nosotros, 
qué problemas vemos y qué nos gustaría hacer para 
solucionarlos. 
 Aumento de la competencia 
La posible llegada de nuevas empresas a la zona o el aumento en la oferta 
de nuevos servicios turísticos puede afectar de forma muy importante a 
nuestra demanda. 
Acciones: La mejor forma de reducir este riesgo es, por un lado, hacer 
tareas de análisis del entorno de forma constante, es decir, 
estar “ojo avizor”, por ejemplo, a través de nuestra presencia 
en asociaciones, foros, ferias,…y, por otro, aumentando los 
esfuerzos en marketing para atraer a más clientes.  
En cualquier caso, un apoyo fundamental para nosotros en 
este sentido serán las encuestas de satisfacción 
cumplimentadas por los clientes al finalizar las actividades, ya 
que nos van a permitir conocer su opinión de los servicios que 
han recibido y, muy importante, saber cuáles son las 
actividades que les gustaría que les ofreciésemos. 
 Errores y vicisitudes en la contratación de personal 
Es importante tener claro el perfil de los empleados que queremos que 
trabajen en “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”, a lo largo de este 
documento hemos tratado de definirlo, y buscarlo concienzudamente. La 
precipitación puede hacer que nos equivoquemos. Aun así, siempre 
podemos llevarnos sorpresas con alguien que a priori nos ha parecido un 
excelente candidato. Además, nadie está exento de enfermar, sufrir un 
accidente o tener que solicitar la baja laboral por cualquier otro motivo. 
Acciones: Lo primero de todo, como responsables de la elección del 
personal, será adquirir las habilidades necesarias para poder 
seleccionar lo mejor posible a nuestros empleados. La 
formación en este sentido se convierte en imprescindible. 
En cuanto a las sustituciones del personal en caso necesario, 
lo más importante es contar en todo momento con una cartera 
de candidatos lo más amplia posible, con toda la información 
de la que dispongamos bien ordenada en nuestra base de 
datos (si los candidatos tenían experiencia o no, si son 
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estudiantes, si buscaban un trabajo fijo o uno temporal,…). 
Por otro lado, el contar con un procedimiento de selección ágil 
nos va a permitir sustituir a la persona en menos tiempo. 
Por último, pero no menos importante, tendremos que cuidar 
mucho a nuestros empleados, para evitar que caigan en la 
desmotivación o desilusión, por ejemplo, ofreciéndoles 
formación, participar en eventos especializados o cualquier 
otro estímulo interesante para ellos. Además, unas altas dosis 
de empatía con las personas que trabajan con nosotros nos 
vendrán bien para evitar posibles conflictos laborales.  
 Modelo de negocio equivocado 
Acertar en el modelo desde el principio es muy complicado, herramientas 
como este plan de negocio nos ayudan a minimizar la desviación entre lo 
teórico y lo real. Lo más normal es tener que ir adaptando el negocio a las 
demandas de los clientes. Aun así, siempre existirán cambios de actitud en 
los consumidores a los que nos tendremos que adaptar, el secreto es hacerlo lo 
más rápido posible. 
Acciones: Además de revisar lo qué estamos ofreciendo, analizar lo que 
está ocurriendo a nuestro alrededor y ver lo que opinan 
nuestros clientes, es muy importante conocer las tendencias 
del sector a nivel global, por ejemplo, en la actualidad se está 
poniendo de moda agrupar servicios en forma de paquetes 
multiaventura, ya sean ofrecidos por una única empresa o por 
varias. Además, estos paquetes cada vez son más a medida, 
cada cliente quiere una cosa, por lo tanto, habrá que hacer 
también un uso inteligente de esos mecanismos de los que 
disponemos para escuchar a los clientes y saber qué es lo que 
quieren. 
  
 Cambios normativos 
Como ya se ha indicado en el apartado 6.1 Normas reguladoras, la 
legislación relacionada con el turismo activo es muy reciente en nuestro 
país, lo que, por un lado, nos puede hacer pensar que será complicado que 
cambie en los próximos años, pero, por otro, el hecho de estar hablando de 
un sector tan joven, puede hacer necesario la elaboración de nuevas 
normas para legislar aspectos que se han podido escapar en las leyes 
actuales. 
Acciones: Nuestra presencia en asociaciones especializadas como 
ATACYL, nos ayudará a conocer con bastante antelación 
estos posibles cambios legislativos, permitiéndonos 
adaptarnos a ellos con mayor rapidez. 
 Clientes con los que se pierde dinero 
Como ya hemos comentado en otro capítulo de este documento, a veces 
puede ser recomendable perder dinero en una actividad concreta si con ello 
vamos a ser capaces de conseguir más negocio en el futuro. Lo que no 
puede ser es que perdamos dinero y sea porque hemos hecho mal los 
cálculos o, peor aún, ni siquiera sabemos que lo perdemos. 
Acciones: Es importante definir bien cuál es nuestra competencia, y 
centrarnos en ella, no podemos ofrecer servicios para los que 
no estamos preparados porque económicamente se nos 
escaparán. Además, a la hora de calcular los precios tenemos 
que ver y definir claramente qué flexibilidad vamos a dar a los 
mismos a la hora de prestar las actividades. También será 
importante, por ejemplo, ser estricto, aunque siempre cortes 
con el cliente al dirigirnos a él, con  la duración de las 
actividades. 
 La estrategia de marketing no funciona 
Según un estudio de Dun & Bradstreet de la Universidad de Arizona, el 
90% de las empresas fracasan porque los responsables carecían de 
conocimientos en marketing. En “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” 
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tenemos claro que los clientes no van a venir a nosotros si no salimos a 
buscarlos. Si nuestro marketing no funciona, habrá que revisar la estrategia. 
Acciones: Se plantearán reuniones mensuales para analizar los resultados 
de nuestras acciones de marketing, así como de los datos 
obtenidos en la página web o de nuestra presencia en las redes 
sociales. 
 Riesgos medioambientales 
Por tratarse de actividades que se desarrollan en la naturaleza, siempre 
existirá un riesgo en este sentido, una inundación, un incendio,… 
Acciones: Como medida general, se establecerán planes generales de 
actuación y evacuación, así como el aseguramiento de nuestros 
bienes en caso circunstancias de esta índole. 
 Problemas con los proveedores 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” tendrá clientes, pero a la vez será 
cliente de otras empresas, por lo tanto, es necesario que estemos 
satisfechos con los servicios recibidos por ellas. 
Acciones: Siempre tendremos en la recámara otros proveedores por si el 
principal no cumple en algún momento, y si es necesario 
cambiarlo, se hará. Además, se establecerá una política de 
penalizaciones en caso de incumplimientos en los contratos. 
 Crisis 
La actual coyuntura económica global hace que la demanda de servicios de 
turismo activo, de todos los servicios en general, sea menor de lo que 
realmente podría ser. 
Acciones: Para mitigar el impacto de la crisis, se generarán ofertas 
especiales y promociones en momentos puntuales y con 
condiciones específicas para que todo el mundo pueda acceder 
a nuestros servicios. 
 
 Problemas informáticos 
Cuando se emplea equipamiento informático o se hace uso de Internet, 
siempre pueden darse problemas. 
Acciones: Se buscará contratar un servicio de hosting que garantice la 
continuidad del servicio. Además, se respaldarán en todo 
momento mediante copias de seguridad todos los datos que 
tengamos almacenados en nuestros sistemas. También es 
importante asegurarnos de que se cumple la Ley Orgánica de 
Protección de Datos (LOPD). 
 Robos 
Aunque parece complicado, el riesgo existe y hay que tratar de minimizarlo. 
Acciones: Se establecerá un protocolo específico en este sentido para 
disminuir la posibilidad de que nos roben y, en el caso del 
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10. Plan de expansión y de salida 
En cuanto a la idea de expandirnos, lo vemos algo lejano y excesivamente ambicioso 
para el momento en el que se encuentra el proyecto, incluso para los próximos tres o 
cuatro años también consideramos que no deberíamos planteárnoslo. De hecho, si 
hablamos de una expansión exclusivamente territorial, ambos emprendedores 
tenemos claro que no es lo que queremos para que “LA CABRA TIRA AL MONTE 
S.L.” crezca, como hemos comentado, uno de nuestros principales retos es la 
sostenibilidad y el desarrollo local del entorno en el que nos moveremos y eso es lo 
que vamos a perseguir. Pensamos que quién mucho abarca poco aprieta, y de 
momento nosotros lo que queremos es apretar mucho. 
Lo que sí que tenemos intención es en ir desarrollando y planificando nuevos servicios 
adaptados a las necesidades que vayamos detectando y a las demandas de nuestros 
clientes, siempre a ser posible con recursos propios, y llegar cada vez a mayor número 
de usuarios, por ejemplo, mediante convenios con agencias de viajes y 
touroperadores, sobre todo de Madrid, Valladolid y Segovia que puedan incluir 
nuestros servicios dentro de sus paquetes turísticos. 
En cuanto al plan de salida, si esta fuera necesaria, creemos que como las inversiones 
tampoco van a ser muy elevadas, no sería muy traumático desde el punto de vista 
económico. Sí lo sería en cuanto a nuestras ilusiones y orgullo. 
Las principales medidas que se llevarían a cabo en caso de tener que cerrar el 
negocio serían la venta de la furgoneta y las bicicletas en portales especializados o a 
otras empresas del sector, con el incentivo de regalar a quien lo adquiera el resto de 
material del que disponemos. 
En cuanto a las personas que tendríamos que despedir, se intentaría hacer uso de 
nuestra lista de contactos para intentar reubicarlos en otras empresas del sector. 
11. Aspectos formales y planificación de la puesta en 
marcha 
11.1. Forma jurídica elegida 
Al igual que la mayor parte de las empresas del sector, “LA CABRA TIRA AL MONTE 
S.L.” se constituirá como una Sociedad Limitada. En nuestro caso formada por dos 
socios, los emprendedores. 
Desde nuestro punto de vista consideramos que esta forma de Sociedad es suficiente 
para ofrecer una imagen de solidez y seriedad, tanto respecto al cliente final como a 
los posibles prescriptores. Además, este tipo de Sociedad nos permitirá limitar nuestra 
responsabilidad ante posibles deudas sociales. 
Para constituir la Sociedad Limitada el capital inicial mínimo es de 3.000,00€, en 
nuestro caso cada socio aportará 12.000,00€, por lo tanto, el capital social será de 
24.000,00€. 
Los trámites para poder constituir la Sociedad serán los siguientes: 
 Certificado negativo del nombre 
Es necesario, antes de decidir la razón social de la empresa, asegurarse de 
que no existe otra con el nombre “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”. Para 
ello, se presentará una instancia en el Registro Mercantil, que nos 
contestará si es o no posible utilizarlo. El coste de este servicio es de 
25,00€. 
 Elaboración de los Estatutos y Escritura de Constitución 
Para redactar los Estatutos de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” y 
realizar la firma de la Escritura de Constitución tendremos que contratar a 
un abogado y acudir a un notario. El coste aproximado de este trámite 
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 Liquidación del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales 
Para constituir la Sociedad es necesario pagar el Impuesto de 
Transmisiones Patrimoniales. Para ello, además de rellenar el pertinente 
modelo 600, será necesario presentar los Estatutos de la Sociedad y el CIF 
provisional de la empresa (también se ha tenido que solicitar previamente). 
Como el valor de este impuesto es el 1% del capital social de la empresa, 
en nuestro caso tendremos que pagar 240,00€. 
 Inscripción en el Registro Mercantil 
Este es el último de los trámites para la constitución de “LA CABRA TIRA 
AL MONTE S.L.”. Esta inscripción supone un coste de 150,00€ y con ello 
conseguiremos que la empresa adquiera personalidad jurídica. 
En cuanto a los trámites necesarios con el Ministerio de Hacienda y Administraciones 
Públicas tenemos: 
 Solicitud del Código de Identificación Fiscal (CIF) 
Mediante la cumplimentación del modelo 036 en la Agencia Tributaria se 
solicitará el CIF de la empresa. Además de dicho modelo, será necesario 
presentar una copia de la Escritura de Constitución y una fotocopia del 
Documento Nacional de Identidad (DNI) de cada uno de los socios de la 
empresa. 
 Alta en el Impuesto de Actividades Económicas (IAE) 
También en la Agencia Tributaria, será necesario cumplimentar el modelo 
840, presentado junto al CIF provisional de la empresa. Este trámite tiene 
un coste de 90,00€. 
 Declaración censal (IVA) 
Necesaria para poder comenzar la actividad Para ello, también en la 
Agencia Tributaria, se cumplimentará el modelo 036, junto con la 
presentación de los dos documentos anteriores. 
También será necesario acudir al Ministerio de Empleo y Seguridad Social para los 
siguientes trámites: 
 Afiliación y alta en el Régimen de Autónomos 
Como los dos socios seremos trabajadores, hemos optado por el Régimen 
General de la Seguridad Social, por lo tanto, todos tendremos nuestro 
contrato y nuestra nómina. Además se contratará a un trabajador fijo y, 
como mínimo, uno discontinuo, siendo necesario acudir a la Tesorería 
General de la Seguridad Social para formalizar todos estos aspectos. 
 Solicitud del número de patronal 
Deberemos acudir a la Seguridad Social para solicitar la inscripción de “LA 
CABRA TIRA AL MONTE S.L.” presentando el modelo TA6. De este modo 
dispondremos de un código de cuenta de cotización y podremos realizar la 
contratación de los trabajadores. 
 Comunicación de apertura del centro de trabajo 
Deberemos comunicar la apertura del centro de trabajo en los 30 días 
siguientes al inicio de la actividad de la empresa. 
 Solicitud del Libro de Visitas 
Será obligatorio solicitar el Libro de Visitas antes de comenzar con nuestra 
actividad y de contratar trabajadores. De esta forma se podrá dejar 
constancia de las distintas diligencias practicadas por los inspectores que 
visiten “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”. 
Y, por último, en el Ayuntamiento de Canalejas de Peñafiel: 
 Licencia de actividades e instalaciones 
Tendremos que acudir al Ayuntamiento y solicitar la licencia de apertura de 
la empresa para poder comenzar a realizar nuestra actividad. El coste de 
este trámite asciende a 125,00€. 
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NOTA: En principio, como la “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” no va a 
llevar a cabo ninguna obra de acondicionamiento de locales, no será 
necesario solicitar ningún tipo de licencia de obras al Ayuntamiento. 
11.2. Planificación de la puesta en marcha: Obligaciones de la empresa 
En cuanto a las obligaciones de “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”, fiscalmente 
deberá cumplir las siguientes: 
 Antes del inicio de la actividad: 
 Presentar la declaración censal (modelo 036). 
 Realizar el Alta en el Impuesto de Actividades Económicas 
(modelo 840). 
 Una vez comenzada la actividad: 
 Realizar los pagos sometidos a retención, a través del 
modelo 110 por tener empleados, y el modelo 115 por tener 
que pagar alquileres por los locales. 
 Ingresar trimestralmente los pagos fraccionados del 
Impuesto de Sociedades a través del modelo 202. 
 También trimestralmente, presentar la declaración de IVA 
mediante el correspondiente modelo 300. 
 Presentar la declaración anual del Impuesto de Sociedades. 
 Por último, si a lo largo del año la empresa efectúa 
operaciones de compra/venta por un importe superior a 
3.006,00€, deberemos presentar el modelo 347. 
Con respecto a las obligaciones contables, “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.”, como 
cualquier otra empresa, estará sometida a llevar su contabilidad según el Plan General 
de Contabilidad. Por lo tanto: 
 A lo largo de toda la vida de la empresa: 
 Libro de registro de socios. 
 Libro de actas. 
 Legalizar los libros en el Registro Mercantil. 
 Anualmente: 
 Libro Diario. 
 Libro Mayor. 
 Libro de facturas emitidas. 
 Libro de facturas recibidas. 
 Libro de inventarios y cuentas anuales. 
Como mínimo, habrá que legalizar en el Registro Mercantil el Libro Diario y el de 
inventarios y cuentas anuales. El coste de este trámite será de 25,00€. 
11.3. Seguros obligatorios 
“LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” contará con una póliza de responsabilidad civil, 
además de una póliza de seguro de accidentes para actividades de turismo activo y 
otra para el vehículo de empresa. 
El seguro de responsabilidad civil obligatorio cubrirá la responsabilidad en que pudiera 
incurrir “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” como consecuencia de los daños y 
perjuicios causados involuntariamente a terceros en calidad de empresa dedicada a la 
organización de actividades de turismo activo. Cubrirá una cuantía de 601.012,10€ 
Por otro lado, los participantes en las actividades dispondrán de una póliza de seguro 
de accidentes, que firmarán en el momento previo a la realización de las mismas, y 
que les cubrirá cualquier percance durante la práctica de la actividad. 
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12. Conclusiones 
Cuando empecé a trabajar en este plan de negocio, solamente existía una idea, tenía 
una ilusión y perseguía un sueño. La idea era montar una empresa de turismo activo 
en Canalejas de Peñafiel, la ilusión era que después de realizar todo este análisis el 
resultado fuera que se podía llevar a cabo, mientras que el sueño era poder vivir de 
ello toda la vida, no sólo yo, también gente cercana a mí. 
Es cierto que durante el desarrollo del estudio, han habido momentos en los que 
parecía que todo iba a ser muy sencillo, éramos conscientes porque llevábamos 
mucho tiempo escuchando a las personas que se acercaban a visitar el pueblo que se 
necesitaba una empresa de este tipo en la zona. Expresiones como: ¿qué se puede 
hacer aquí?; con lo bonito que es esto, ¿cómo no está más explotado? o si tuviéramos 
una bici…eran el pan nuestro de cada día. Pero según íbamos adentrándonos en el 
análisis, me daba cuenta que no todo es tan fácil como parece. 
Uno de los mayores apoyos que he obtenido en la redacción de este documento ha 
sido el de las personas que me querían escuchar, desde mis compañeros y amigos, a 
los que la idea les pareció buena desde el primer momento porque saben que es mi 
sueño poder vivir de esto, hasta todos aquellos con los que me he ido cruzando para ir 
completando este plan de negocio, vecinos de Canalejas de Peñafiel y alrededores, 
dueños de las casas rurales, responsables de las instituciones públicas de la zona 
(tanto turísticas como no), empresarios,…que en todo momento nos han mostrado su 
apoyo y colaboración. 
Centrándonos en los datos obtenidos, estamos hablando de un proyecto en el que la 
inversión a realizar no es muy elevada, es verdad que se debe en gran medida al 
importante apoyo municipal que vamos a recibir, por lo tanto, las urgencias durante los 
primeros años por vender, vender y vender tampoco nos tienen que hacer perder la 
cabeza. 
Por otro lado, el estudio nos indica que las probabilidades de que la gente demande 
nuestros servicios son elevadas. Estamos hablando de actividades atractivas, en un 
entorno perfecto para practicarlas y con unos precios muy ajustados para todos los 
bolsillos. Otro gran punto a nuestro favor es la escasa competencia del sector en la 
zona. Pero no conviene dormirse en los laureles, por eso, nuestra labor comercial 
tendrá que ser siempre muy intensa. 
En resumen, todo indica que “LA CABRA TIRA AL MONTE S.L.” nos permitiría lograr 
una estabilidad en nuestra vida laboral y profesional, cierto es que los salarios no van 
a ser elevados, aunque este aspecto no nos preocupa porque lo compensamos con 
otros aspectos. Consideramos que la rentabilidad es aceptable desde el primer 
ejercicio y, además, otra de las bondades de la que nos sentiremos orgullosos es de 
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14. Anexos 
14.1. Casas rurales en Canalejas de Peñafiel 





10 personas 5 21,50€ 





11 personas 5 17,27€ 





10 personas 5 17,50€ 





10 personas 5 20,00€ 
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15 personas 7 20,00€ 
 El Olmar I y II 
 
CASA CAPACIDAD HABITACIONES 
PRECIO 
PERSONA/NOCHE 
El Olmar I 8 personas 4 20,62€ 
El Olmar II 8 personas 4 20,62€ 





6 personas 3 20,00€ 









      Página 101 
  














      Página 103 
  
 Río Duratón 
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